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Opinnäytetyössä käsiteltiin pienen, muutaman vuoden toiminnassa olleen yrityksen ostotoi-
mintaa. Työssä käsiteltiin ostotoimintaa, varaston toimintaa sekä materiaalin ohjausta ja lo-
gistiikkaa osana yrityksen liiketoimintaa. 
 
Kehitystehtävänä tehty opinnäytetyö pohjautuu määrällisen tutkimuksen menetelmiin. Tutki-
muksen tukena käytettiin osin laadullisen tutkimusmenetelmän elementtejä, koska ostotoi-
minta on erittäin ihmislähtöistä teknisestä kehityksestä huolimatta. Työssä käytetty materiaa-
li pohjautui suurimmilta osin kohdeyritykseltä ja sen yhteistyökumppanilta saatuihin raport-
teihin. Lisäksi havainnointia käytettiin tutkimuksen tukena. Kohdeyritys on ulkoistanut suuren 
osan varastoinnistaan ja logistiikastaan toiselle, suuremmalle yritykselle. Tutkimuksen pohja-
na toimi kirjallinen viitekehys, jonka avulla voitiin tunnistaa tarvittavia työkaluja ja mene-
telmiä ostotoiminnan kehittämiseksi ja käytännön laskelmien toteuttamista varten. Viitekehys 
toimi tukena empiiriselle tutkimukselle, jonka lopputuloksena on konkreettinen laskelmiin 
perustuva tuotos kohdeyritykselle. 
 
Kirjallisessa viitekehyksessä tuotiin esille ostamiseen ja hankintatoimeen liittyviä asioita sekä 
työkaluja, joiden avulla ostotoimintaa voidaan suorittaa mahdollisimman tehokkaasti. Lisäksi 
käsiteltiin materiaalinohjauksen yleisiä tavoitteita sekä varastoinnin ja varastonohjauksen 
merkitystä yrityksen liiketoiminnassa. Viitekehys sisältää kuvauksen ostotoiminnan kulujen 
muodostumisesta ja niiden minimoinnista sekä vaihtoehtoja ostotoiminnan kehittämiseksi. 
Viitekehyksessä esitettyjä aiheita sovellettiin tutkimuksen empiirisessä osiossa kohdeyrityk-
sestä kerättävään aineistoon. Viitekehystä hyödyntäen käytiin läpi esimerkkien avulla varas-
tointiin ja ostotoimintaan liittyviä tunnuslukuja. Tuotekohtaisia nykytiloja verrattiin lasket-
tuihin optimaalisiin määriin ja näin saatiin käsitys siitä, kuinka paljon toiminnassa on paran-
tamisen varaa. 
  
Tuloksista ilmeni oleellisia seikkoja, jotka vaikuttavat yrityksen ostotoiminnan tuloksellisuu-
teen. Ostojen suunnitteluun käytetty vähäinen aika heijastui tuotantomäärissä, jotka joiden-
kin tuotteiden kohdalla olivat liian alhaiset tai liian korkeat optimaalisiin arvoihin verrattaes-
sa. Varmuusvaraston ja optimaalisen eräkoon ennustaminen osoittautui haastavaksi tuottei-
den menekin heilahtelun vuoksi. Koska menekki on vaihtelevaa, on tilausten oikea-aikainen 
ajoittaminen vaikeaa. Varaston inventointi on hankalaa, sillä varastopaikkoja on tilanpuut-
teen johdosta vähän. Toimintolaskennan avulla saatiin selvitettyä, että tutkittujen tuotteiden 
kannattavuus on edelleen hyvä, kun huomioidaan niihin kohdistuvat välilliset ja välittömät 
kustannukset. Varaston kiertonopeus vaihteli suuresti tuotekohtaisesti. 
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This thesis handles a small company’s purchasing activities. The company has been running 
only for a few years. Within this context, the thesis deals with terms such as purchasing activ-
ity and warehouse activity, but also material control and logistics as a part of the whole busi-
ness.  
 
The thesis is based on quantitative research methods, which are supported by some qualita-
tive elements. Although purchasing is partly technically operated, it is considered a very hu-
man-oriented activity. Most of the material used is based on reports, which have been re-
ceived from the target company itself or its partner. Observations have also been used as a 
supporting factor to the research. The target company has outsourced a large part of its 
warehousing and logistics to another, larger company. The background of the research in-
volves a written framework which can be used to identify necessary tools and methods on 
improving purchasing activities, but also to actualize applied calculations. The purpose of this 
thesis is not to challenge a written framework and its theories, but to use it as a supporting 
factor for the empirical research itself. The bottom line is to make an output with concrete 
information and calculations for the target company.  
 
The written framework brings forward general objectives of purchasing and also tools with 
which purchasing activities can be made as effective as possible. Basic goals of material con-
trol are handled afterwards, as well as significance of warehousing and inventory control. The 
framework includes a description of what purchasing costs consist of and how to minimize 
them, as well alternatives for developing the whole process. Topics which are presented in 
the framework will be applied in the empirical section, including material which is collected 
from the target company itself. With the utilization of the framework, the thesis goes through 
examples related to facts and figures of purchasing and warehousing. Present facts are com-
pared to the calculated optimal amounts to get understanding of how different activities can 
actually be improved.  
 
Results showed that there are multiple areas which could be improved in company’s purchas-
ing activities. The company has not used much effort in its purchase planning process. This is 
reflected in too low or too high production levels if compared to optimal amounts. Forecast-
ing reserve stock and economic order quantity proved to be challenging because demand fluc-
tuates widely. This makes it difficult to time orders right. The warehouse is too crowded in 
order to inventory effortlessly. Activity-Based Costing helped to figure out whether the ana-
lyzed products were profitable or not after calculating both indirect and direct costs. Large 
variation between products appeared when inventory turnover levels were compared.  
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1 Johdanto 
 
Ostotoiminnalla on suuri vaikutus yrityksen kustannuksiin suoranaisesti ja varaston toiminnan 
kautta. Varsinkin pienten yritysten kannalta huono varastointi ja harkitsemattomat ostot voi-
vat syödä suuren osan liiketoiminnan katteesta. Suunnitelmallisesti toteutetulla ostotoimin-
nalla voidaan saada aikaiseksi suuria säästöjä.  
 
Ostojen suunnittelu laskelmien avulla auttaa pienentämään varastoon sitoutuneen pääoman 
kustannuksia. Samalla voidaan pienentää muita ostoerään kohdistuvia kustannuksia, kuten 
kuljetuksista aiheutuneita kustannuksia ja kuitenkin saavuttaa haluttu palvelutaso sekä sitä 
kautta hyvä asiakastyytyväisyys. 
 
1.1 Tutkimuksen tavoitteet 
 
Tutkimuksen tavoitteena on tutkia tieteellisen viitekehyksen tuoman näkökulman avulla rat-
kaisuja New Organics Oy:n ostotoiminnan kehittämiseksi. Pyrimme soveltamaan kirjallisuudes-
ta saatuja malleja ja kaavioita käytännön liike-elämän ongelmien ratkaisemiseksi. Saatujen 
päätelmien ja laskelmien on tarkoitus tuoda esille hyödyllisiä ja konkreettisesti toteutettavia 
kehitysehdotuksia, joita voidaan hyödyntää kohdeyrityksen ostotoiminnassa tulevaisuudessa. 
Tutkimuksen tulosten on tarkoitus jakautua konkreettisiin numeraalisiin tuloksiin sekä vapaa-
muotoisiin toiminnan kehitysehdotuksiin. 
 
Tarkoituksenamme on kartoittaa, miten kohdeyrityksen tuotteille voidaan laskea optimaaliset 
ostoerät ja varmuusvarastot. Näiden lisäksi pureudumme tarkastelemaan muun muassa tuot-
teiden varastonkiertonopeuksia ja -aikoja. Tuloksia havainnollistetaan kirjallisesti numeroi-
den, kaavioiden sekä taulukoiden avulla.  Suurien tietomäärien takia pureudumme tarkemmin 
esimerkkien kautta vain osaan tuotteista. Esitettyjen tulosten tarkoitus on toimia pohjana 
kohdeyrityksen ostotoiminnassa ja ohjata ostohenkilöstöä tehokkaampaan ostotoimintaan. 
Kokonaiskustannusten huomioiminen sekä hyvien varastomäärien saavuttaminen on ostotoi-
minnan kannalta tärkeää. Tulosten seurauksena muodostuu kohdeyritystä hyödyttävä syvälli-
nen näkemys optimaalisista ostoeristä ja varastomääristä, joiden avulla ostojen havainnointi 
helpottuu ja liiketoimintaa voidaan kehittää jatkossa. 
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1.2 Tutkimuksen rajaus 
 
Opinnäytetyön pääpaino on tarkastella ostotoimintaa edistäviä työkaluja ja analysoida koh-
deyrityksen toiminnan nykytilaa sekä miten ostotoimintaa voidaan kyseisessä yrityksessä ke-
hittää. Koska monien ostotoiminnan mittareiden ratkaisemiseksi on tarkasteltava varastoinnin 
ja osaltaan myös kuljetusten tehokkuutta, ei näitä aihealueita voida rajata ulos tutkimusta 
tehtäessä. Lisäksi opinnäytetyössä ei ole tarkoitus keskittyä hankintatoimen kokonaisvaltai-
seen suorituskyvyn mittaamiseen, vaan tutkimus rajataan käsittämään ainoastaan yritykselle 
tärkeimpien ostotoimintojen selvittämistä.  
 
Ostotoiminnan nykytilan havainnollistamiseksi tutkimuksessa käytetään esimerkkituotetta tai 
-tuotteita, joiden avulla pyritään selvittämään toimintojen tehokkuus erilaisia mittareita sekä 
muita analysointimenetelmiä hyödyntäen. Työstä rajataan pois kaikki ulkopuoliset toimijat ja 
tekijät, jotka eivät toistaiseksi ole osa yrityksen päivittäistä toimintaa. Näin saadaan aikaisek-
si mahdollisimman tarkka analyysi nykytilanteesta. Nykyisten tavarantoimittajien ja yhteis-
työkumppaneiden asemaa tullaan analysoimaan mahdollisesti jossain määrin. Tarkoitus on 
tarkastella yrityksen ostotoiminnan onnistumista, miten prosessia voitaisiin kehittää niin sisäi-
sesti kuin ulkoisestikin. 
 
1.3 Tutkimusongelma 
 
Tutkimuksen keskeinen ongelma on selvittää miten kohdeyritys voi kehittää ostotoimintaansa. 
Pääongelmaa tukevia alaongelmia ovat seuraavat kysymykset: 
 
- Millä menetelmillä ostotoimintaa voidaan kehittää? 
- Mitä työkaluja voidaan käyttää ostotoiminnan tukena? 
- Mitkä tunnusluvut ja mittarit ovat olennaisia ostotoimintaa arvioidessa? 
- Miten tuotteiden ostamista voidaan ohjata strategisesti? 
 
1.4 Tutkimusmenetelmät 
 
Sopivan tutkimusmenetelmän valitsemiseksi tulee perehtyä tutkittavaan ilmiöön. Mikäli ilmi-
östä ei ole saatavilla tutkimustietoa, käytetään tällöin kvalitatiivista tutkimusta. Kaikkien 
tutkimusten pohja perustuu kvalitatiiviseen tutkimukseen. Ilmiöön vaikuttavien tekijöiden 
tuntemus on kuitenkin välttämätöntä tutkimuksen suorittamiseksi.  (Kananen 2011, 12.) 
 
 9 
Laadullinen tutkimus ei pyri vastaamaan yksityiskohtaisiin kysymyksiin, vaan keskittyy yleises-
ti vastaamaan mistä tutkittavassa ilmiössä on kyse. Tutkimustapaa sovelletaan usein seuraa-
vissa tilanteissa: 
 
 Ilmiöstä ei ole aikaisempaa tietoa, teorioita eikä tutkimusta 
 Halutaan muodostaa syvällinen näkemys ilmiöstä 
 Uusien hypoteesien ja teorioiden luominen 
 Triangulaation käyttäminen 
 Hyvän kuvan muodostaminen ilmiöstä (Kananen 2014, 16–17.) 
 
Ilmiöön vaikuttavien tekijöiden tuntemus on välttämätöntä, mikäli halutaan suorittaa kvanti-
tatiivinen eli määrällinen tutkimus. Määrällinen tutkimus perustuu kysymykseen kuinka paljon 
tai kuinka usein. Tutkimus suoritetaan objektiivisesta näkökulmasta. Objektiivisuudella tar-
koitetaan puolueetonta näkökantaa suhteessa tutkittavaan ilmiöön. Tutkijan toimet ja mieli-
piteet eivät saa vaikuttaa saatuihin tutkimustuloksiin. (Vilkka 2007, 13–15.) 
 
Muuttujana voi olla objektia koskeva asia, toiminta tai ominaisuus, josta määrällinen tutkimus 
pyrkii saamaan tietoa. Mittari on työkalu, jolla valjastetaan sanallinen tieto määrälliseen 
muotoon tai tietoon. Määrällisessä tutkimuksessa tutkittavia asioita ja niiden ominaisuuksia 
käsitellään numeroiden avulla, numeerisesti. tutkimusmenetelmän perustana ovat kysymykset 
kuinka moni, kuinka paljon ja kuinka usein. (Vilkka 2007, 13–15.) 
 
Määrällisen tutkimuksen tavoitteita ovat hypoteesin laatiminen tutkimusongelmasta, mittaa-
minen teoriaa hyödyntäen sekä asioiden välisten suhteiden hahmottaminen ja selittäminen 
kausaalisuhtein. Tutkittavien ilmiöiden välistä syy-seuraus –suhdetta nimitetään kausaalisuh-
teeksi. Tutkimuksen taustalla on oletus siitä, että jokin taustatekijä johtaa yleistettävästi 
tiettyihin seurauksiin. Ilmiötä selitetään eri asioiden välisenä suhteena. Eroavaisuudet ja syyt 
selkeytetään helpommin ymmärrettäviksi kirjallisten tunnuslukujen avulla. Tutkimusongel-
masta pyritään usein tekemään edeltävää selvitystä tai laatimaan mahdollisia ratkaisuja asi-
oiden välisille yhteyksille ja eroavaisuuksille. Tällöin muodostetaan perusteltu väite, hypotee-
si, aiheesta. (Vilkka 2007, 18–19.)  
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Kysely on yksi määrällisen tutkimuksen aineistonkeruutavoista. Kyselytutkimuksen kysymykset 
ovat standardoituja, mikä tarkoittaa kyselyyn vastanneilta kysyttävän samoja asioita järjes-
telmällisesti ja samalla tavalla. Kyselyyn osallistuva lukee ja vastaa kysymyksiin itse. Kyselyn 
voi toteuttaa esimerkiksi kyselylomakkeella, joko postitse tai internetin kautta. Kysely sopii 
hyvin tilanteisiin, joissa tutkittavien lukumäärä on runsas ja he ovat hajallaan. Kyselystä poi-
keten haastattelussa osallistuva henkilö vastaa kysymyksiin, mutta tutkija esittää ne suullises-
ti ja kirjaa vastaukset lomakkeelle. (Vilkka 2007, 27–29.) 
 
Systemaattista havainnointimenetelmää käytetään, kun havainnointia suoritetaan aistein tai 
havainnointilaittein. Havainnoitavana voi olla henkilöiden puhe ja käyttäytyminen, tapahtu-
ma, tilanne tai luonnonilmiö. Aineistonkeruussa hyödynnetään ennalta strukturoitua havain-
nointilomaketta. Jos laadullinen aineisto osoittautuu tarpeeksi laajaksi, voidaan myös sovel-
taa kyseistä menetelmää. (Vilkka 2007, 29–30.) 
 
Määrällinen tutkimus ei ole ainoastaan tiedon keräämistä kysely- ja haastattelulomakkein. 
Aineiston hankkiminen voidaan toteuttaa myös muilla keinoin. Tavanomaisista keinoista poi-
keten aineistonkeruussa voidaan hyödyntää muita aineistoja, kuten valmiita rekistereitä tai 
tilastoja. Tutkijan oma luovuus ja tutkimusongelman luonne vaikuttavat hankittavan aineiston 
laatuun ja siihen miten se hankitaan. Kaikki mitattavissa oleva materiaali voidaan hyödyntää 
tutkimusta toteutettaessa, niin aineiston keräyshetkellä kuin sen jälkeenkin. Digitaaliset ja 
internet lähteet ovat käytettävissä ja ne helpottavat aineiston keruuta sekä muodostavat uu-
sia lähdemuotoja. (Vilkka 2007, 30–33.) 
 
Reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimuksen kykyä tuottaa toistettavia tuloksia. Tällä tarkoite-
taan sitä, että tutkijasta riippumatta tutkimustulokset pysyvät kerta toisensa jälkeen samoina 
havaintomateriaalin pysyessä samana. Tällöin tutkimusta voidaan pitää luotettavana ja tark-
kana. (Kananen 2014, 118–124.) 
 
Validiteetilla tarkoitetaan tutkimuksen kykyä mitata sitä ilmiötä tai asiaa, jota sen on tarkoi-
tus mitata. Mittarin reliabiliteetti voi olla hyvä, mutta validiteetti huono, jos se mittaa väärää 
asiaa. Kuvio 1 havainnollistaa reliabiliteetin ja validiteetin ilmentymistä. (Kananen 2014, 118-
124.) 
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Kuvio 1. Reliabiliteetti ja validiteetti. (Kananen 2011, 118.) 
 
Kokonaisluotettavuudella tarkoitetaan reliabiliteetin ja validiteetin muodostamaa kokonai-
suutta. Kokonaisluotettavuutta voidaan pitää hyvänä, kun suoritetun tutkimuksen otanta 
edustaa perusjoukkoa, eikä toimintojen mittaamisessa ole ilmennyt satunnaisia virheitä. Arvi-
ointi voidaan suorittaa uusintamittauksin. Tutkimuksen kokonaisluotettavuutta voidaan paran-
taa määrittämällä otos huolellisesti, varmistamalla kaiken olennaisen tiedon olevan saatavilla 
sekä pitäytymällä konkreettisissa tutkimuskysymyksissä tai -asioissa. (Vilkka 2007, 152-154.) 
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2 Osto- ja hankintatoimi 
 
Osto- ja hankintatoimen termit menevät usein sekaisin suomen kielessä. Termejä käytetään 
ristikkäin ja niille ei ole yleisesti hyväksyttyjä yksiselitteisiä määritelmiä. Ostamisella tarkoi-
tetaan yleensä hankintojen toteuttamiseen liittyviä kaupallisia transaktioita kuten tilaami-
nen, kotiinkutsu, huolinta ja maksuliikenteen hoito. Ostamisella tarkoitetaan suppeimmillaan 
tilaamista, mutta laajimmillaan se voi tarkoittaa vastuuta koko hankintojen järjestämisestä. 
Hankinnoiksi voidaan tulkita sellaisia toimintoja, joiden seurauksena yritys saa laskun ulko-
puoliselta toimijalta. Ostaminen eroaa hankinnasta siten, että tarpeen määrittelyssä on ero-
ja. Ostoissa tarve määräytyy valmiiksi jonkun muun tahon mukaan, kun taas hankinnat perus-
tuvat lähtökohtaisesti tarpeiden määrittelyyn. Hankintoihin liittyy myös toimittajien ja toi-
mittajamarkkinoiden hallinta. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 57-59.) 
 
Perinteisesti hankinnan tavoitteena on ostaa siten, että määrä, laatu ja aika kohtaavat. Lisäk-
si hinnan, tarjoajan ja toimituspaikan tulee olla oikeat (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 
61). Ostotoiminnan päätehtävä on huolehtia yrityksen mahdollisuudesta harjoittaa liiketalou-
dellisesti kannattavaa asiakkaiden tarpeiden tyydyttämistä.  Elinkeinoelämän synty pohjautuu 
ihmisten ja yritysten tarpeiden tyydyttämiseen. (Rauhala 2011, 11.) 
 
Ostotoiminnassa ihmissuhteilla ja vuorovaikutustaidoilla on suuri merkitys, koska ostotilanne 
on ennen kaikkea ihmisten välinen tilanne. Ammattimainen ostaminen vaatii suunnitelmalli-
suutta, laskelmallisuutta, tavarantuntemusta sekä ihmissuhdetaitoja. Ostaminen on vahvasti 
sidoksissa myymiseen ja nämä toimet tukevat toisiaan. Ostotoiminta vaatii nopeaa reagointia 
ja uskallusta tehdä nopeita päätöksiä. Ostojen ennakoiminen vaatii ostohistorian tuntemusta 
ja analysointia. Ostotoiminnan tavoitteena on maksimoida ostoihin käytettävissä olevan rahan 
tuottavuus. Pääomaa ei saa jättää seisomaan. Varaston arvo on pidettävä sopivan alhaisena ja 
vaihto-omaisuuden kiertonopeus riittävän korkeana, jotta siihen sitoutunutta pääomaa saa-
daan muuhun käyttöön. Samaan aikaan tavoitellaan ostorivien vähentämistä, sekä palveluas-
teen ja myynnin lisäämistä. Hyvän ostotoiminnan edellytyksenä on bisneskokonaisuuden ym-
märtäminen. Ostajan tulee ymmärtää selkeästi organisaation tavoitteet. Toiminta-ajatus ja 
liikeidea ovat perusta, jonka päälle osto- ja tilaustoiminta sekä myynti rakentuvat. Logistiik-
kaprosessilla ja logistiikan kustannuksilla on suuri merkitys ostojen ja koko liiketoiminnan 
kannattavuuteen. (Rauhala 2011, 12-15.) 
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2.1 Taloudellinen ostoerä 
 
Taloudellisella tilauserällä tai optimaalisella eräkoolla tarkoitetaan sellaista tilausta, joka on 
tilaus- ja varastointiprosessiin liittyvät kustannukset huomioituna mahdollisimman kannatta-
va. Lisäksi taloudellinen tilauserä ilmaisee sopivan tilauserän suuruuden että sopivan tilausvä-
lin kullekin tarkasteltavalle nimikkeelle. Kuvio 2 havainnollistaa tehokkaasti optimaalisen erä-
koon tarkoitusta. (Logistiikan maailma 2015c.) 
 
 
Kuvio 2. EOQ–malli. (NPTEL 2011.) 
 
Kuviossa 2 pystyakseli (Quantity) kuvaa tilattujen ja kulutettavien nimikkeiden määrää ja 
vaaka-akseli (Time) puolestaan käytettyä aikaa. Katkoviiva osoittaa optimaalisen ostoeräkoon 
yksittäiselle tuotenimikkeelle. Ylöspäin nouseva sininen viiva (Supply Line) kuvaa tapahtumaa, 
jolloin tuote on siirtynyt tavarantoimittajalta asiakkaalle ja optimaalinen ostoerä on kirjattu 
varastosaldoon. Alaspäin suuntautuva viiva (Usage Line) havainnollistaa sen sijaan kulutusta 
ajan edetessä. Kun optimaalinen ostoeräkoko on määritelty, kuvaajan pitäisi olla käyttäjästä 
ja tilanteesta riippumatta jokseenkin samansuuntainen, mikäli oletetaan, ettei tilauspistettä 
ole määritelty eikä muita tilauksentekoon vaikuttavia päätöksiä ole tehty. (Economic Order 
Quantity Model 2015.) 
 
Taloudellisen tilauserän laskemiseksi on vuosien saatossa laadittu useita kaavoja, mutta ylei-
simmin käytetty Wilsonin kaava on kenties kaikista helpoimmin tulkittavissa. Kaavan avulla on 
mahdollista selvittää sekä optimi tilauserän koko että johdettuna myös sopiva varmuusvaras-
ton koko. Kaava ilmaistaan kirjainlyhentein EOQ (Economic Order Quantity). Seuraavassa on 
esitetty optimaalisen ostoerän laskukaava. (Sakki 1999, 107.) 
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D = arvioitu vuosimenekki  
h = vuotuiset varastointikustannukset per yksikkö  
TK = yksittäisen toimituserän kustannus  
 
Kaavassa arvioitu vuosimenekki ilmoitetaan kappaleina, yksittäisen toimituserän kustannukset 
euroina. Vuotuiset varastointikustannukset puolestaan voidaan ilmoittaa tarkasteltavan yksi-
kön varastointikustannusten prosentuaalisen osuuden suhteena koko varaston arvoon. (Sakki 
1999, 107.) 
 
Kaavan käytettävyyttä voidaan havainnollistaa esimerkin avulla. Olkoon tuotteen A myynti-
menekki ollut vuonna 2014 7.500 kappaletta, yhden toimituserän kustannus 15.000 euroa ja 
vuotuiset varastointikustannukset 500 euroa. Esimerkkikaavaan luvut sijoittuvat seuraavasti: 
 
 
 
Kaavan perusteella tuotetta A tulisi siis tilata vajaat 700 kappaletta kerralla, jotta kustannus-
taso olisi optimi suhteessa menekkiin. Tällöin tilaus tehtäisiin 11,2 kertaa vuodessa eli noin 33 
päivän välein. Mikäli tuotteen varastointikustannukset olisivat korkeammat, olisi yksittäinen 
tilauserä pienempi ja tilausväli osoitettua lyhyempi. Toisaalta korkeampi menekki tai korke-
ammat toimituserän kustannukset tekisivät tilauserästä suuremman ja tilauksia tehtäisiin har-
vemmin. (Sakki 1999, 107–108.) 
 
Kaavan soveltuvuus tietynlaisten nimikkeiden tarkasteluun on kyseenalainen, sillä kaavan pe-
rusolettamuksiin kuuluu muun muassa tasainen, helposti ennustettava kysyntä. Toisin sanoen, 
kaava ei sovi käytettäväksi esimerkiksi sellaisten nimikkeiden kohdalla, joiden kuukausittaista 
menekkiä on hankala arvioida tai joiden kysyntä vaihtelee voimakkaasti kuukausittain. On 
myös muistettava, että kaikki kaavaan syötettävät arvot menekkiä ja kustannuksia myöten 
ovat ainoastaan arvioita toteutuvista luvuista. Näin ollen sen tarjoamia lukuja on pidettävä 
likiarvoisina. Kaavan perusolettamuksiin kuuluu myös sataprosenttinen toimitusvarmuus, ker-
taerinä ostettavat tuotteet ja riittävä varastointikapasiteetti sekä tuotetta koskevien päätös-
ten riippumattomuus muista tahoista. Jos edellä mainitut kriteerit eivät täyty, kaavan käyt-
täminen on epäsuotavaa. (Logistiikan maailma 2015c.) 
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Relevantin tiedon hankkiminen kaavaa varten on haastavaa. Ongelmia aiheuttaa herkästi 
etenkin eräkustannusten selvittäminen, koska tapauskohtaisten kustannusten vaihtelu on 
suurta. Lisäksi hankintakustannusten arviointi etenkin kuljetusten osalta on yleensä suurpiir-
teistä. Toisaalta, kuten Sakki (Sakki 1999, 108) mainitsee, mitään tarkkaa optimaalista os-
toerää ei ole olemassakaan.  
 
A- ja B -nimikkeisiin (kts. ABC-analyysi) kuuluvien tuotteiden tavaraeriä tulisi pyrkiä alati ku-
tistamaan, jotta toimitusrytmi asiakkaiden suuntaan saadaan optimaaliselle tasolle. Puhutaan 
niin sanotusta toimitusputkesta, mikä tarkoittaa jatkuvan ja tehokkaan tavaravirran ehtymä-
töntä kulkua läpi toimitusketjun. Tämän termin käyttäminen on luontevaa paitsi tässä asiayh-
teydessä, myös koko tilaus-toimitusketjusta keskusteltaessa. Näin ollen esimerkiksi C– tai D- 
luokan tuotteille ei ole järkevää lasketa optimaalista eräkokoa, koska kysyntä on epätasaista 
ja kulutuksen arvioiminen hankalaa. (Logistiikan maailma 2015c.) 
 
2.2 Käyttö- ja varmuusvarasto 
 
Asiakas tilaa usein suuremman erän tuotteita tavarantoimittajaltaan kuin mitä tämän välitön 
tarve vaatii. Erää, joka jää toistaiseksi asiakkaalle, kutsutaan käyttövarastoksi. Käyttövaras-
toja syntyy vääjäämättä, sillä toimitusketjussa ei ole edullista tehdä tilauksia ja toimituksia 
vuorokausittain. Tämä pätee niin asiakkaisiin kuin tavarantoimittajiinkin. Ylläpitämällä sopi-
vaa toimitusrytmiä ja pyrkimällä taloudellisiin eräkokoihin voidaan käyttövaraston kokoa su-
pistaa. (Sakki 1999, 86–87.) 
 
Mikäli tuotteen menekin ennustettavuus on heikko tai tilaustarpeen ajoittaminen hankalaa, 
joudutaan usein turvautumaan niin sanottujen varmuusvarastojen käyttämiseen. Varmuusva-
rastolla tarkoitetaan varastoa, johon tilataan varmuuden vuoksi ennenaikaisesti tavaraa tai 
runsaammin tavaraa kuin etukäteen on arvioitu. Varastoinnin tarkoituksena on ennen kaikkea 
turvata oikea-aikaiset ja oikeamääräiset toimitukset, mutta myös kysynnän vaihtelu sekä 
mahdolliset laatuasiat puoltavat varmuusvarastojen ylläpitämiseen. Varmuusvarastoja ei tosin 
aina luoda tarkoituksellisesti, vaan yleensä ne syntyvät huomaamatta. Näin tapahtuu esimer-
kiksi silloin, kun varastoon saapuu erä tuotetta, jota on jo valmiiksi siellä. Tätä vanhaa erää, 
jonka ei lueta kuuluvan käyttövarastoon, nimitetään varmuusvarastoksi. (Sakki 1999, 86–87.) 
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Mikäli yritykselle syntyy varmuusvarastoja, on tämä merkki heikosti organisoidusta logistiikas-
ta, huonosta yhteistyöstä kumppaneiden ja tavarantoimittajien kanssa sekä varaston opti-
moinnin puutteesta. Varmuusvarastot syntyvät vallitsevasta epävarmuudesta. Asiakkaiden 
epäsäännöllinen tilausrytmi ajaa usein varmuusvarastojen syntymiseen tai jopa synnyttämi-
seen. Kysymys kuuluu, miten välttää varmuusvarastojen syntyminen? Vastaus kysymykseen on 
yksinkertainen, sillä pelkästään tehokkaammalla kommunikoinnilla asiakkaiden kanssa voidaan 
saada paljon aikaan. Asiakkaiden kannattaa myös oman etunsa vuoksi raportoida menekistä 
esimerkiksi kuukausitasolla tavarantoimittajalle, jotta valmistuksen suunnittelu ja sopivanko-
koisten hankintojen tekeminen mahdollistuvat. Näin tuotteiden saatavuus paranee ja varasto-
jen koot kutistuvat. Kuvio 3 havainnollistaa varmuusvaraston osaa koko varastosta. (Sakki 
1999, 87.) 
 
 
Kuvio 3. Varmuusvarasto. (Sakki 2009, 105.) 
 
On syytä ymmärtää, etteivät käyttö- ja varmuusvarastot ole erillisiä varastoja, vaan kaikki 
pääoma sijaitsee samassa paikassa ja niiden käyttö ja myyminen tilanteesta riippumatta on 
aina mahdollista. Sopivan varastokoon ennakoiminen yksittäiselle tuotteelle on mahdollista, 
jos oletetaan käyttövaraston koon olevan noin puolet toimituserästä. Käyttövarastoon lisätään 
lisäksi varmuusvaraston arvo. (Logistiikan maailma 2015c.) 
 
Kun yrityksessä maltetaan käyttää hetki aikaa varastojen suunnitteluun, voidaan varmuusva-
rastot muuttaa suunnitelluiksi varastoiksi, jotka eivät enää toimi ainoastaan välttämättöminä 
puskureina, vaan joiden avulla voidaan saavuttaa merkittäviä kustannussäästöjä. Vaikkei var-
muusvarastointi itsessään ole millään tapaa haluttava ilmiö, voidaan tästäkin pyrkiä ottamaan 
kaikki hyöty irti. (Logistiikan maailma 2015c.) 
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2.3 Varastojen täydentäminen 
 
Varastonohjauksen pyrkimyksenä on hallinnoida pääomavirtaa eli materiaali- ja rahavirtoja. 
Varastolähtöinen ohjaus puolestaan tarkoittaa materiaalivirran hallitsemista varastosta käsin 
sekä täydennystilausten ja niiden määrien suunnittelua oikea-aikaisesti. (Logistiikan maailma 
2015c.) 
 
Varaston täydentämiselle on olemassa kaksi erilaista tapaa. Tilauspistemenetelmää hyödyntä-
vä yritys määrittelee etukäteen pisteen ja kun tähän pisteeseen saavutaan, tiedetään tehdä 
uusi tilaus. Tällöin tilauserien koot ovat käytännössä aina identtisiä, mutta tilausrytmi on epä-
säännöllinen. Toinen tapa täydentämiselle on tilausvälin menetelmä, jossa varastosaldot täyt-
tyvät aina ennalta määritellyin väliajoin. Tätä menetelmää hyödynnettäessä tilattavan tuote-
erän koko saattaa vaihdella huomattavastikin. Seuraavassa luvussa käsitellään tilauspiste- ja 
kahden laatikon menetelmää ja jäljemmässä luvussa tilausvälin menetelmää. (Sakki 1999, 
120-121.) 
 
2.3.1 Optimaalinen tilauspiste 
 
Optimaalisella tilauspisteellä OPP (Optimal Penetration Point) tarkoitetaan ennalta määritet-
tyä ajankohtaa, jolloin tuotetta tilataan varastoon. Määrittämällä optimaalisen tilauspisteen 
yrityksen ei tarvitse keskittää resurssejaan jatkuvaan saldotilanteiden valvontaan. Ajatuksena 
on, että tilatut tuotteet ehtivät varastoon ennen kuin edeltävä varasto on ehtynyt tyhjäksi. 
Mikäli oletetaan yrityksellä olevan varmuusvarasto, tulisi siellä olla vielä tuotteita reservissä 
sillä hetkellä, kun uusi erä tuotteita saapuu varastoon. Mikäli tuotteen menekki on ollut tila-
uskauden aikana suurempi kuin on ennakoitu, varmistavat varmuusvarastot tuotteiden jatku-
van saatavuuden. (Logistiikan maailma 2015c.) 
 
Tilauspistettä määriteltäessä tulee ottaa huomioon kolme tekijää: 
 
● hankinta-aika: aika, joka kuluu tilauksen tekemisestä siihen, kun tavarat on toimitettu 
● varmuusvarasto: varastosaldo, jota ei käytännössä lasketa varsinaiseen varastoon, vaan on 
tarkoitettu käytettäväksi poikkeustilanteissa, joissa esimerkiksi menekkiä tai toimitusaikoja 
on haastavaa arvioida 
● menekki hankinta-aikana: arvio keskimääräisestä menekistä (Sakki 2009, 123.) 
 
Tilauspisteen laskeminen on mahdollista seuraavalla kaavalla: 
 
Tilauspiste = varmuusvarasto + keskimääräinen menekki hankinta-aikana 
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Kuten kuviosta 4 on nähtävissä, tilauspisteen (T) on määritelty kulkevan tietyssä kohdassa 
vaaka-akselilla. Kohta M merkitsee uuden toimituksen olevan varastosaldoilla. Symboli S il-
maisee pisteen, jolloin tavara saapuu varastoon ja jolloin kuvassa varastosaldo nousee pys-
tysuoraan ylöspäin. Kuten kuvasta voi päätellä, tässä esimerkissä ei noudateta optimaalista 
eräkokoa, sillä muuten nimikkeiden varastosaldojen (kohtien S-M väli) tulisi nousta jokaisen 
saapuneen tuote-erän jälkeen saman verran. Tilausten ajoitus on tällöin epäsäännöllinen. Me-
netelmän käyttäminen voi osoittautua haasteelliseksi, koska eri tuotenimikkeiden varastosal-
dojen hälytysrajat alittuvat usein kukin eri aikaan. Tämän johdosta tilauksia saatetaan joutua 
tekemään tihein väliajoin samalta tavarantoimittajalta etenkin, jos tuotevalikoima on laaja. 
Tällöin esimerkiksi kuljetuskustannukset nousevat vääjäämättä. (Sakki 1999, 122.) 
 
 
Kuvio 4. Tilauspistemenetelmä. (Sakki 1999, 122.) 
 
Lasketaan tilauspiste EOQ-kaavassa käytettyjä tunnuslukuja hyödyntäen. Olkoon ylläpidettä-
vän varmuusvaraston määrä tuotetta A 150 kappaletta. Jos hankinta-aika tilauksesta toimi-
tukseen olisi kaksi päivää ja optimaalinen eräkoko 700 kappaletta, arvio menekistä voisi pe-
rustua keskimääräiseen myyntiin, mikä olisi kyseiseltä ajalta 42 kappaletta ((2:33) x 700). 
Huomioon on otettu myös aiemman esimerkin tilausväli, mikä oli 33 päivää. Tilauspiste näyt-
täisi tällöin seuraavalta: 
 
Tilauspiste = 150 + 42 = 192 
 
Hälytysraja tulisi tällöin asettaa siis siihen hetkeen, kun 192 kappaleen varasto alittuu. Kuvio-
ta 2 voidaan jälleen hyödyntää ajatuksen mallintamisessa. Kuviossa 5 on esitetty tilauspiste-
esimerkki: 
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Kuvio 5. Tilauspiste-esimerkki. 
 
Käytännössä tämän skenaarion toteutuessa kulutusta ilmaiseva käyrä (Usage Line) ei jatkaisi 
matkaansa yli kohdan, josta alkaa varmuusvaraston raja (150 kpl). Kuviossa 5 on nähtävissä 
varmuusvaraston rajaviiva sekä optimaalinen tilauspiste. Mikäli arvioitu menekki ei ylittyisi 
kahdessa päivässä, eli tilauksen ja toimituksen välisessä ajassa, ei varmuusvarasto hupenisi 
tällöin lainkaan. Tästä ylimenevä osa sen sijaan otettaisiin varmuusvarastosta.  
 
2.3.2 Kahden laatikon menetelmä 
 
Kenties vähemmän tunnetun kahden laatikon menetelmän sanotaan soveltuvan parhaiten ta-
saisesti kulutettaville tuotteille. Tilauspistettä vastaava tavaramäärä sijoitetaan varastossa 
eri tilaan kuin muu materiaali, hyllyyn tai laatikkoon. Tuotteiden käyttöönotto suoritetaan 
vasta silloin, kun muu varasto mahdollista varmuusvarastoa myöten on käytetty loppuun. (Lo-
gistiikan maailma 2015c.) 
 
Viimeiseen laatikkoon on usein kiinnitetty tilauskortti tai muu tunniste, joka toimii perustana 
seuraavalle täydennystilaukselle. Tavaraerän saapuessa myös viimeinen laatikko täytetään 
halutulle tasolle ja muu kuorma sijoitetaan varastoon tavallisille paikoilleen. Täydennysten 
tulee noudattaa tarkoituksellisuutta, jotta välilliset kustannukset saadaan pidettyä kurissa. 
Menetelmän käyttöönottoa suunnittelevan tuleekin ajatella toiminnan kokonaiskustannuksia, 
niin välillisiä kuin välittömiä kuluja, jotta toiminnasta saadaan mahdollisimman paljon irti. 
(Logistiikan maailma 2015c.) 
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2.3.3 Tilausvälin menetelmä 
 
Tilausvälin menetelmässä noudatetaan aikaperusteista varastonohjausta. Järjestelmä toimii 
siten, että kutakin nimikettä tilataan lisää varastoon säännöllisin väliajoin. Kuten tilauspiste-
menetelmässä, myös tässä menetelmässä määritellään halutut varmuusvarastosaldot ja kerta-
tilausmäärät. Tilaukset tehdään aina ennalta määritellyn rytmin mukaan, esimerkiksi kahden 
tai kolmen viikon välein. Tilausajankohta voi olla esimerkiksi joka toinen keskiviikko ja var-
muusvaraston riitto kaksi viikkoa. Tilauserä lasketaan tällöin kaavalla: 
 
Tilauserä = kahden viikon keskikulutus + varmuusvarastosta mahdollisesti käytetty osa – avoi-
met ostotilaukset 
 
Mikäli varasto nousee edellistä noudattaen liian suureksi, poikkeussäännön määritteleminen 
on mahdollista. Tämä tarkoittaa yhden tai useamman tilauksen väliin jättämistä. Jos esimer-
kiksi varaston senhetkinen saldo on yli kaksinkertainen kahden viikon vastaavaan menekkiin 
nähden, voidaan tilaus jättää kokonaan tekemättä. (Sakki 1999, 123.) 
 
Kun varaston etukäteissuunnittelu on onnistunutta ja varmuusvarastojen sekä tilausmäärien 
symbioosi toimii, ei mahdollisen kausikohtaisen menekin heilahtelun vaikutus ole suuri. Tila-
usvälin menetelmällä voidaan määrittää myös jokaiselle tuotenimikkeelle maksimivarasto. 
Maksimivarasto voidaan laskea lisäämällä varmuusvarastoon tilausvälin ja hankinta-ajan aikai-
nen kulutus. Tilauserä puolestaan lasketaan seuraavalla kaavalla: 
 
Tilauserä = maksimivarasto – tarkasteluhetken varastomäärä 
 
Tilausvälin menetelmä on siten erittäin toimiva, että sen avulla esimerkiksi tuotteiden kulje-
tuksia voidaan kerta toisensa jälkeen niputtaa ja näin säästetään runsaasti kustannuksissa. 
Sakki peräänkuuluttaa, että A–nimikkeet tulisi ehdottomasti tilata menetelmää hyödyntäen, 
sillä niiden kokonaisvaltainen hallinta on huomattavasti vaivattomampaa. Lisäksi menetelmä 
tukee oston ja myynnin tasapainon ylläpitämistä. Hyvänä puolena mainittakoon myös integ-
rointi tietojärjestelmään, jonka avulla tilaukset on mahdollista automatisoida siten, että jär-
jestelmä laskee säännöllisin väliajoin valmiin tilausehdotuksen. Näin muun muassa henkilö-
resursseja vapautuu ja resurssit voidaan ohjata johonkin tuottavaan toimintaan. Kolikolla on 
kuitenkin kaksi puolta ja tässä tapauksessa negatiivisena tekijänä voidaan mainita pakolliset 
varmuusvarastot, joita ilman tilausvälin menetelmää ei voida hyödyntää. Kuten aiemmassa 
kappaleessa mainittiin, varmuusvarasto mielletään heikoksi logistiikan järjestelyksi. Kuvio 6 
havainnollistaa tilausväliä ja täydennystasoa tilausvälin menetelmässä. (Logistiikan maailma 
2015c.) 
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Kuvio 6. Tilausvälin menetelmä (Logistiikanmaailma 2015.) 
 
2.4 Kraljicin portfolio 
 
Portfolioanalyysin ajatus on jaotella tuotteita niiden merkityksellisyyden ja niihin liittyvien 
riskien perusteella. Kuten yrityksissä yleensä, tuotteet ovat arvostukseltaan eriarvoisia ja niil-
lä on kaikilla strategisesti erilainen merkitys. Tämän vuoksi kunkin tuotteen ohjaus läpi toimi-
tusketjun on toteutettava eri tavoin. Portfolioanalyysi sopii yksinkertaisuudessaan mainiosti 
tuotteen tärkeyden mittaamiseen suhteessa yrityksen senhetkisiin markkinoihin ottaen huo-
mioon riskit ja muut epävarmuutta aiheuttavat tekijät. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 
142.) 
 
Kenties parhaan matriisin portfolioanalyysin tuottamiselle on kehittänyt vuonna 1983 Peter 
Kraljic, jonka tuotosta on kehuttu etenkin tärkeäksi ja yksinkertaisesti käytettäväksi työka-
luksi. Matriisia tarkastellessa on syytä muistaa, ettei sen avulla pyritä varsinaisesti hahmot-
tamaan toimittajien ja asiakasyritysten välisiä suhteita, vaan keskittyminen on puhtaasti tuo-
te- ja palveluryhmissä. Kuviossa 7 on esitetty Kraljicin matriisi. (Logistiikan maailma 2015d.) 
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Kuvio 7. Kraljicin matriisi (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 143.) 
 
Hankinnan volyymi on yleisesti tärkeimpänä pidetty mittari tarkasteltaessa hankinnan tulos-
vaikutusta. Toisaalta on myös huomioitava, että esimerkiksi tuotteen tai palvelun myynnillä 
on mahdollisesti kauaskantoisempiakin vaikutuksia, jotka voivat ulottua vaikkapa yrityksen 
kannattavuuteen tai kuluttajalle tuotettuun lisäarvoon. Portfolioanalyysin mallintaminen kan-
nattaa yleensä aloittaa sijoittamalla pystyakselille hankittavan tuotteen tai palvelun vuosit-
tainen myyntivolyymi euroissa. Matriisissa tuote- tai palveluryhmää voidaan havainnollistaa 
esimerkiksi pisteen tai ympyrän avulla. Ympyrän pinta-alaa kasvattamalla voidaan ilmaista 
suurempaa volyymia. Näin pienemmän volyymin tuotteet erottuvat heikommin matriisissa 
kuin suuremman, mikä osaltaan osoittaa oikean arvojärjestyksen tuotteille. (Logistiikan maa-
ilma 2015d.) 
 
Vaaka-akselille matriisissa sijoittuu toimittajamarkkinoiden hallinta, kuinka hankalat toimitta-
jamarkkinat esittäytyvät ostavan yrityksen näkökulmasta ja millaisia riskejä näihin markkinoi-
hin liittyy. Ostajan markkinoiksi kutsutaan tilannetta, jossa markkinoilla on monta sellaista 
keskenään kilpailevaa yritystä, jotka ovat valmiita täyttämään yrityksen ostotarpeet. Vastak-
kainen skenaario puolestaan vallitsee kun toimittajamarkkinat ovat niukat, toisin sanoen tar-
peet tyydyttäviä toimittajia on vain yksi tai korkeintaan muutama. Tällöin puhutaan toimitta-
jan markkinoista. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 144.) 
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Matriisin toimittajamarkkinat sijoittuvat siten, että oikeassa kulmassa olevia tuotteita tai pal-
veluja tarjoavalla yrityksellä on käytännössä monopoliasema, vasemmalle puolestaan sijoittu-
vat tuote- ja palveluryhmät, joiden saatavuus on hyvä ja joilla on kilpaillut, vapaat toimitta-
jamarkkinat. Koska asiakas-toimittajasuhteet pyritään rakentamaan yhä useammin erittäin 
vakaalle pohjalle, siirtyvät monet hankinnan kohteena olevat tuote- ja palveluryhmät aivan 
oikean reunan lähistölle. Tätä perustellaan muun muassa sillä, ettei tuotetta enää kannata 
lähteä etsimään muilta toimittajilta, koska nykyinen toimittaja tuntee asiakkaan toimintata-
vat perinpohjaisesti. Käytännössä katsoen näin luodaan toimittajille monopoleja vain sen 
vuoksi, että toiminnan ajatellaan olevan ostavalle yritykselle mielekästä ja kaupankäynnin 
vaivatonta. Tämä ilmiö on kuitenkin vain tietynlainen kangastus ja todellisuudessa kuvaaja 
tulisikin usein sijoittaa pikemminkin vasempaan reunaan, jossa markkinat ovat vapaat. Tar-
peettoman monopoliaseman erottaminen tarkoituksellisesti luodusta tiiviistä toimittajayhteis-
työstä on näin ollen tärkeää, jotta matriisia voidaan hyödyntää realistisin tunnusluvuin. (Ilo-
ranta & Pajunen-Muhonen 2008, 144.) 
 
Matriisin sijoittuvat tuote- ja palveluryhmät voivat erota jopa poikkeuksellisen paljon toisis-
taan. Matriisi voidaan jakaa neljään ruutuun, jotta tuote- ja palveluryhmien luokittelu ja tun-
nistaminen on helpompaa. Vasemmalle ylös sijoittuvat volyymituotteet- ja palvelut, vasem-
malle alas puolestaan rutiinituotteet- ja palvelut. Oikealle ylös sijoittuvat strategiset tuotteet 
ja palvelut sekä oikealle alas pullonkaulatuotteet- ja palvelut. Kuviossa 8 merkitykseltään 
erilaiset tuotteet ja palvelut on jaettu nelikenttään. (Logistiikan maailma 2015d.) 
 
 
Kuvio 8. Nelikenttämatriisi (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145.) 
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Volyymituotteisiin- ja palveluihin kuuluvien nimikkeiden menekki ja hankintavolyymi ovat 
korkeita. Tähän luokkaan kuuluvat tuote- ja palveluryhmät muodostavat usein suurimman 
osan yrityksen hankinnoista, vaikkei nimikkeiden määrä suhteessa muihin olisikaan sen suu-
rempi. Toimittajien määrä on suuri ja tuotteita on käytännössä aina saatavilla. Koska kilpailu 
on tässä luokassa luonnostaan kiivasta, on ammattimaisen osto-organisaation rooli korkeassa 
asemassa, mikäli pyritään menestymään mahdollisimman hyvin. Aggressiivinen kilpailuttami-
nen on sallittua, ellei jopa suotavaa volyymihankintoja tehtäessä. Tarjouskilpailuilla ja erilai-
silla neuvottelutaktiikoilla voidaan luoda toimittajien välistä hintakilpailua ja näin kustannus-
taso laskee. Pieninäkin esittäytyvät säästöt hankintahinnoissa merkitsevät usein suuria säästö-
jä kokonaisuutta tarkasteltaessa. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145-146.) 
 
Kuten jatkuvalla kilpailuttamisella on tapana, polkeutuu jatkuvasti alennettavan hinnan myö-
tä myös laatu aina vain heikommalle tasolle. Tätä aspektia tulee miettiä tämän kategorian-
hankinnoissa. Toisaalta, yleensä volyymituotteiden ja palveluiden laadun ei oletetakaan ole-
van yhtä korkea kuin kalliimpien vastaavien. Myös hankintojen organisointi on usein järjestet-
ty siten, että hankintaosasto noudattaa tietynlaista välinpitämättömyyttä tavarantoimittajaa 
kohtaan ja ajattelee vain oman organisaationsa etua. Tästä syystä hedelmällisiä uusia ideoita 
ja innovaatioita ei synny kovinkaan usein tässä luokassa asiakas-toimittajayhteistyön merkeis-
sä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145–146.) 
 
Rutiinituotteet ja -palvelut koostuvat tyypillisesti keskenään hyvin erilaisista nimikkeistä. Yk-
sittäiset tuotteet ja palvelut eivät niinkään ole arvokkaita tässä luokassa, mutta toisaalta 
markkinoilla vallitsee vapaa kilpailu. Esimerkiksi tietoliikennepalvelut sekä lounaspalvelut 
kuuluvat usein tähän luokkaan. Hankintaprosessi on tässä luokassa yleensä hidas. Tästä johtu-
en kustannuksia syntyy herkästi hankinnan arvoon suhteutettuna paljon. Toisin sanoen, tämän 
luokan tuotteiden ja palveluiden hankintaan ei ole mielekästä käyttää aikaa, koska jo muu-
tama hukattu minuutti saattaa aiheuttaa hankintakustannusten nousun korkeammaksi kuin 
itse konkreettisen tuotteen tai palvelun arvo. (Logistiikan maailma 2015d.) 
 
Rutiinituotteiden ja -palveluiden hankinta on yrityksissä usein osittain automatisoitu, jotta 
kategoriaan kohdistuva kustannustaso pysyy kohtuullisena. Tärkeää on, että halutuilla tuot-
teilla on hyvä saatavuus ja ne ovat tilattavissa mahdollisimman helposti. Tässä luokassa voi-
daankin soveltaa menetelmää, joka itse asiassa muistuttaa hyvin paljon aiemmin kuvattua 
kahden laatikon menetelmää. Kun rutiinituotteen taso laskee rajapyykkiin, tiedetään tehdä 
uusi tilaus. Toimituksessa voidaan soveltaa ennalta määritettyjä rutiineja, jotta prosessi py-
syy mahdollisimman yksinkertaisena. Joissakin tapauksissa vastuu hankinnoista luovutetaan 
täysin toimittajan käsiin. Hyvänä esimerkkinä voidaan pitää Wurth Oy:n toimintamallia. Yritys 
huolehtii asiakkaan tuotetäytöistä itsenäisesti, järjestäen muun muassa lisäykset sovituin vä-
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liajoin sekä pitämällä kirjaa tuotteiden käytöstä. Näin ollen asiakasyrityksen tehtäväksi ei jää 
muuta kuin poimia tuotteita hyllystä ja hoitaa laskujen maksu toimittajayritykselle. Tämän-
laisia VMI-sovelluksia (Vendor managed inventory) on käytössä monilla muillakin toimialoilla. 
Toiminta paitsi laskee sisäistä kustannustasoa, myös vapauttaa henkilöstöresursseja eikä tois-
arvoisiin tehtäviin tarvitse kiinnittää huomiota. Elektronisten luetteloiden, tietokoneohjelmis-
tojen – ja järjestelmien käyttäminen rutiinituotteiden ja palveluiden hankinnan välineenä on 
nopeaa ja yleensä kannattavaa, mikäli resurssit ylipäänsä sallivat järjestelmien luomisen ja 
ylläpidon. (Logistiikan maailma 2015d.) 
 
Pullonkaulatuotteisiin ja -palveluihin kuuluvien tuotteiden ja palveluiden hankinta on mutki-
kasta, sillä volyymi on alhainen ja mahdollisten toimittajien määrä puolestaan vähäinen. Esi-
merkiksi auton varaosat voisivat hyvin kuulua tähän luokkaan. Tuotetta tarvitaan hyvin satun-
naisesti jos koskaan, eikä tavarantoimittajia ole välttämättä kuin yksi, esimerkiksi paikallinen 
maahantuoja. Vaikka tähän ryhmään kuuluvien nimikkeiden arvo ei ole korkea, voi niiden 
puuttuminen aiheuttaa merkittäviä ongelmia koko yrityksen toiminnassa. Tätä ilmiötä kutsu-
taan pullonkaulailmiöksi. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 148.) 
 
Pullonkaulatilanteeseen päädytään usein ajattelemattomuuden seurauksena, kun esimerkiksi 
suunnittelu tai tuotekehitysvaiheessa on tehty virhe, jota ei ole huomattu tarpeeksi aikaisin. 
Jos autosta hajoaa tietty osa, ei uuden hankkiminen välttämättä onnistu kuin yhdeltä toimit-
tajalta, joka puolestaan harvoin on valmis hintaneuvotteluun tietäessään olevan ainoa, jolla 
on tarjota ratkaisu ongelmaan. On syytä huomioida, että tällaiseen tilanteeseen myyjäyritys 
voi pyrkiä tietoisesti. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 148.) 
 
Strategiset tuotteet ja palvelut koostuvat arvokkaista ja ostavalle yritykselle kriittisistä tuot-
teista, joiden hankinta on hankalaa toimittajamarkkinoiden suppeuden vuoksi. Pahimmassa 
tapauksessa on vain yksi toimittaja, jolla on monopoli kyseisillä markkinoilla. Tämän luokan 
tuotteille ja palveluille on ominaista niiden ainutlaatuisuus. Esimerkiksi patentoidun teknolo-
gian käyttäminen tuotteiden valmistusprosessissa tai tarkka räätälöiminen ovat tavanomaisia 
tässä luokassa. Lisäksi strategiset tuotteet koostuvat usein monista osakokonaisuuksista, joita 
täytyy näiden elinkaaren aikana huoltaa säännöllisesti ja jonka toteuttaminen onnistuu aino-
astaan tuotteen alkuperäisen valmistajan toimesta. Sen sijaan strategisena palveluna mainit-
takoon erikoisosaamista vaativat toimenpiteet, joita tulee ensimmäisen kerran suorittamisen 
jälkeen tehdä uudestaan säännöllisesti. Näin ajaudutaan pitkäaikaiseen riippuvuussuhteeseen 
myyjäyrityksen kanssa. Tämän luokan hallinta asettaa suurimmat haasteet hankintaosastolle, 
sillä perinteisen kilpailuttamisen voi pudottaa heti pois laskuista toimittajavaihtoehtojen ol-
lessa usein tasan yksi. Tiiviin toimittajayhteistyön luominen onkin avaintekijä menestykselle 
tässä luokassa, jotta edes jonkinasteinen kontrolli hankintatoiminnassa säilyy. Strategiset 
hankinnat edustavat monesti yrityksen monimutkaisimpia hankintoja, joissa vaaditaan yhteis-
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työkyvyn lisäksi teknistä sekä kaupallista osaamista. Ostavan yrityksen ei tule kavahtaa myös-
kään työskentelyä yli organisaatiorajojen. (Logistiikan maailma 2015d.) 
 
Kraljicin portfolionaalyysi soveltuu kenties parhaiten strategiaprosessin rakennusvälineeksi. 
Kunkin tuoteryhmän aseman hahmottaminen jo usein kirvoittaa uudenlaisille ideoille ja jopa 
uusien ajatusmallien syntyyn. Rutiininomaiseksi työkaluksi portfolioanalyysistä ei ole, mutta 
satunnainen muutoksiin kohdistuva seuranta voi merkitä jopa selviä kustannussäästöjä osta-
jayritykselle. Lisäksi analyysin avulla uusien strategisten tavoitteiden kuvaaminen ja tätä 
kautta seuranta helpottuvat parhaassa tapauksessa merkittävästi. (Iloranta & Pajunen-
Muhonen 2008, 150.) 
 
Yleisesti paras mittari hahmottamaan matriisin tulosvaikutusta suhteessa ostoihin on tuottei-
siin ja palveluihin kulutettu vuotuinen pääoma. Eräs analyysin päätavoitteista onkin saada 
ostajayritys ryhmittelemään ne hankinnat, joiden merkitys on suuri ja vastaavasti myös ne, 
jotka ovat toisarvoisia. Loistava työkalu tukemaan analyysin mukaisia merkittäviä ja vähem-
män merkittäviä tuotteita on ABC-analyysi. Prioriteettituotteet kuuluvat omaan luokkaansa (A 
ja B) ja esimerkiksi vähemmän merkittävät C- tai D-tuotteet voivat luokittua pullonkaulatuot-
teiden lokeroon. On myös huomioitava, ettei hankinnassa aina ole kyse rahamääräisen arvon 
maksimoinnista. Kokonaiskustannusten hahmottaminen, halutun imagon luominen ja kenties 
palvelutason turvaaminen läpi toimitusketjun voivat olla tärkeitä seikkoja, joilla koko proses-
sista saadaan niin kustannustehokas kuin strategisesti kannattava. (Iloranta & Pajunen-
Muhonen 2008, 150-151.) 
 
Vaihtoehtoisten toimittajien käyttäminen tulee aina ottaa huomioon, mikäli toimittajamark-
kinat ovat vaikeat. Onko toimittajan vaihtaminen strategisesti ja kustannukset silmälläpitäen 
järkevää tai edes mahdollista? Onko toimittajalla riittävä osaaminen esimerkiksi teknologian 
osalta? Myös suhdannevaihtelut tulee huomioida mitattaessa toimintaa markkinoiden osalta. 
Laskusuhdanne merkitsee yleensä ostajan markkinoita, kun taas noususuhdanteen aikana ta-
varantoimittaja voi laatia ehdot. Markkinoiden aktiivisella seuraamisella vähennetään riskien 
todennäköisyyttä ja samalla pedataan parempaa tulevaisuutta koko osto-organisaatiolle. (Lo-
gistiikan maailma 2015d.) 
 
Tyypillisesti pienimmät tuoteryhmät sijoittuvat matriisissa sen alaosaan ja vaakasuunnassa 
vasemmalle, kun taas rahallisesti suuret hankinnat sijoittuvat vasempaan ylälaitaan. Kuten 
aiemmin mainittiin, esittäytyvät tuote-ja palveluryhmät matriisissa yleisesti pisteinä tai ym-
pyröinä. Mitä suurempi pinta-ala edellä mainituilla ryhmillä on, sen suurempi on näiden han-
kintojen rahallinen arvo. Kuviossa 9 on esimerkki siitä, miten erilaiset tuote- ja palveluryhmät 
voisivat sijoittua matriisiin. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 152.) 
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Kuvio 9. Hankintojen sijoittuminen Kraljicin matriisiin. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 
145.) 
 
Samassa matriisiin ruudussa sijaitseville ympyröille on mahdollista kehittää yhteinen hankin-
tastrategia, joka määrittää sen, miten hankintoja tehdään. Keskeisenä periaatteena voikin 
olla pyrkimys luoda kilpailuetua suhteessa muihin alan toimijoihin ja paremman aseman saa-
vuttaminen suhteessa tavarantoimittajiin. Miten tässä onnistutaan? Perustrategian ymmärtä-
minen kunkin tuote- ja palveluluokan osalta auttaa parhaan valinnan tekemisessä. Esimerkiksi 
volyymituotteiden hankkiminen perustuu vahvaan kilpailuttamiseen. Niin sanotun kylmän kil-
pailutuksen sijaan voidaan pyrkiä luomaan toimiva asiakas-toimittajasuhde, jota puolestaan 
ajetaan eteenpäin win-win-ajattelun mukaisesti. Näin toiminta on mielekästä molempien osa-
puolten kannalta. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 152-153.) 
 
Rutiinituotteita pyritään hankkimaan siten, että hankintaan käytettävä aikabudjetti on pieni. 
Tavoitteena on tällöin operatiivisen tehokkuuden ylläpitäminen. Hankintojen keskittäminen 
suuremmiksi kokonaisuuksiksi herättää enemmän mielenkiintoa tavarantoimittajissa ja osta-
jalla puolestaan on mahdollisuus tehdä säästöjä, kun tilaukset niputetaan suuremmiksi eriksi. 
Lisäksi toimittajat ovat palvelualttiimpia, mikä lisää osaltaan hankintojen mielekkyyttä. Pul-
lonkaulatuotteiden hankinta taas nojaa voimakkaasti saatavuuden turvaamiseen. Strategisesti 
merkittävä siirto olisi pyrkiä jo tuotekehityksen ja suunnittelutyön aikana hahmottamaan toi-
mittajamarkkinoiden laajuus ja hakeutua sellaisille markkinoille, joilla ei tarvitse turvautua 
ainoastaan yhteen tavarantoimittajaan. Näin vältetään ei-toivottu toimittajan valta-asema. 
Niin ikään ostajan asema hintaneuvotteluissa on merkittävästi parempi. Strategisissa hankin-
noissa voi olla haastavaa välttää tilanne, jossa tavarantoimittajalla on monopoliasema. Täl-
löin, kuten volyymihankinnoissa, läheisen yhteistyön rakentaminen toimittajan kanssa voi olla 
avain menestykselle. Esimerkkinä mainittakoon yksinoikeus tuotteen tai palvelun myymiselle. 
(Logistiikan maailma 2015d.) 
 28 
Matriisin avulla on vaivatonta tunnistaa ja luoda kullekin tuote- ja palveluryhmälle oma pe-
russtrategia. Parhaisiin ratkaisuihin päästään, kun huomioidaan paitsi senhetkinen oman yri-
tyksen asema markkinoilla kunkin tuote- ja palveluryhmän osalta, myös toimittajamarkkinoi-
den reaaliaikainen tilanne. Kun edellä mainitut seikat oivalletaan ja niitä osataan hyödyntää, 
on mahdollista saavuttaa loistavia tuloksia. Huomionarvoinen seikka on, ettei matriisin hyö-
dyntäminen toimi välttämättä ideaalisti, mikäli ostajayritys on pieni ja resurssit hyvin rajalli-
set. Vaihtoehdot saattavat rajautua huomattavasti pienempiin valintoihin, eikä todistetusti 
pienellä yrityksellä ole yhtä paljon neuvotteluvoimaa markkinoilla kuin suuremmilla yrityksil-
lä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 155.) 
 
2.5 Hävikki 
 
Yrityksen on osattava hinnoitella tuotteensa oikein, jotta se ylipäätään voi ylläpitää päivit-
täistä toimintaansa. Kun tulos on positiivinen, toiminta on kannattavaa. Sen lisäksi, että yritys 
hallitsee hinnoittelupolitiikkansa, tuotteista on myös hyvä pyrkiä saamaan tavoiteltu hinta ja 
toisaalta hankitut tuotannontekijät ja raaka-aineet on kyettävä käyttämään tarkoituksenmu-
kaisesti. Yleensä hävikki ymmärretään sellaiseksi tuote-eräksi, joka on eräpäivään mennessä 
vanhentunut, pilaantunut tai muuten käyttökelvoton saatettavaksi toimitusketjussa eteen-
päin. Yleisesti voidaan ajatella, että kaikki myynti, josta ei saada täyttä hintaa, on niin ikään 
hävikkiä. (Kinkki, Hulkko & Mäkinen 2001, 145–147.) 
 
Syitä hävikin syntymiselle on useita. Tavaraerän koko tulee jo ennen tilaushetkeä pyrkiä 
suunnittelemaan optimaaliseksi, jotteivat tilatut tuotteet jää myymättä. Joskus inhimillisen 
virheen johdosta saatetaan tilata täysin väärää tavaraa. Sesonkituotteissa hävikkiä puolestaan 
syntyy herkästi, mikäli tilaushetki ajoitetaan liian myöhäiseen vaiheeseen. Tuotteiden saapu-
essa niitä ei saada myytyä, koska sesonki on vaihtumassa tai on jo ehtinyt mennä ohi. (Kinkki 
ym. 2001, 146-147.) 
 
Eräs suuri hävikin aiheuttaja on myös tuotteet, joissa ei havaita mahdollisia virheellisyyksiä jo 
tavaran purkuvaiheessa. Liian myöhään havaitut laadulliset ja määrälliset epäkohdat eivät 
välttämättä enää ongelman selvitessä ole myyjän vastuulla. Tällöin ostaja joutuu vastaamaan 
tilanteesta omalla kustannuksellaan. Myös heikko varastonhoitotaso sekä puutteellinen val-
vonta kostautuvat ennen pitkää pilaantuneiden tai muuten huonokuntoisten tuotteiden muo-
dossa. (Kinkki ym. 2001, 146-147.) 
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Hävikin ehkäisemiseksi on monia keinoja. Kenties merkittävin keino hävikin ehkäisemiseksi on 
tehokkaampi hankintojen suunnittelutyö. Tässä puolestaan voidaan käyttää apuna monia työ-
kaluja, joista useita on käsitelty tai tullaan käsittelemään tässä opinnäytetyössä. Tilauspiste-
järjestelmän luominen, optimaalinen ostoerä, sekä ABC-analyysi ovat mainioita työkaluja, 
joilla turhan varaston osuutta voidaan pienentää ja näin hävikin uhkaa mitätöidä. Toisaalta, 
joillakin toimialoilla hävikkiä syntyy väistämättä ja tällöin tulee osata huomioida hävikin vai-
kutukset tuotteita hinnoiteltaessa. Osaltaan myös oikeaoppisella materiaalivirran valvonnalla 
ja varaston siisteydestä huolehtimalla vähennetään tuotteiden rikkoutumis- ja pilaantumisris-
kiä. Varsinkin päivittäistavarakaupoissa hävikkiä syntyy näpistysten ja varkauden muodossa. 
(Kinkki ym. 2001, 147-148.) 
 
2.6 Inventointi 
 
Inventoinnilla tarkoitetaan varaston määrän ja arvon ajoittaista laskemista. Kunkin nimikkeen 
kohdalla voidaan suorittaa inventointi eri aikaan. Se osa varastoa, joka ei inventoinnin jäl-
keen täsmää varastokirjanpidon kanssa, on hävikkiä. Esimerkiksi yrityksen tärkeimmille tuot-
teille inventointi saatetaan suorittaa lyhyemmin väliajoin kuin niille tuotteille, joiden merki-
tys on vähäisempi. Myös ne tuotteet, joissa jo ennestään tiedetään olevan suuri riski hävikin 
syntymiselle, on syytä inventoida tihein väliajoin. (Kinkki ym. 2001, 146–147.) 
 
Hävikin laskeminen yksinkertaisimmillaan onnistuu, kun peilataan varaston alku- ja loppusal-
doa keskenään ja niin ikään ostojen ja myynnin tasapainoa. Näin laskukaavaksi muodostuu: 
 
Hävikki = Alkusaldo + ostot – myynnit – loppusaldo 
 
Varasto tulisi inventoida aina ennen tilikauden vaihtumista, jotta mahdollinen hävikki pysty-
tään määrittelemään lopullisessa tilinpäätöksessä. Kun varaston loppusaldo täsmää kirjanpi-
don mukaisen varaston kanssa, hävikkiä ei ole syntynyt. Hävikki kutistaa yrityksen tulosta ko-
ko arvonsa edestä, sillä myyntituloa menetetyistä tuotteista ei virtaa yritykseen lainkaan. 
Lisäksi on huomioitava mahdolliset hävityskustannukset, joita syntyy käytännössä aina ylimää-
räisen työn ja kierrätyspalkkioiden muodossa. (Kinkki ym. 2001, 146-147.) 
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2.7  Tuotteen myyntikate 
 
Yrityksen tuloksentekokykyyn vaikuttavista asioista kaksi on ylitse muiden: myyntikate ja kus-
tannukset. Myyntikatteen osuus edellä mainituista on sikäli ratkaisevassa asemassa, ettei 
kannattavan yritystoiminnan luominen yksinkertaisesti ole mahdollista, mikäli voittoa ei syn-
ny. Tuotteet ja palvelut on osattava hinnoitella siten, että niistä saatava tuotto sekä ylittää 
hankintakustannukset että jättää viivan alapuolelle jäävän osuuden positiiviseksi. Kun asiaa 
miettii laajemmassa merkityksessä, huomataan yksityisen liiketoiminnan harjoittamisessa ole-
van juuri tästä kyse. (Rauhala 2011, 118.) 
 
Yrityksen hankintojen kannattavuutta voidaan mitata sekä lyhyellä että pitkällä tähtäimellä. 
Yksinkertaisilla myyntikatelaskelmilla voidaan selvittää, onko tuote tai palvelu nykyisen hin-
noittelumallin mukaan yritykselle kannattava, tulisiko hintoja kenties korjata vai poistaa tuo-
te tai palvelu markkinoilta kokonaan. Tuotetta tai palvelua hinnoiteltaessa on huomioitava 
myös markkinatilanne ja oma asema suhteessa kilpailijoihin. Kilpailluilla markkinoilla saman-
kaltaisten tuotteiden ja palveluiden hintataso on jokseenkin yhtenevä, joten yrityksen on suh-
teutettava omat hankintakustannukset ja muut kustannukset tavoiteltavaan myyntihintaan ja 
yleiseen markkinahintaan. (Rauhala 2011, 118.) 
 
Laskelmia tekemällä voidaan tehdä päätöksiä siitä, onko ylipäätään järkevää lähteä jo kilpail-
luille markkinoille vai kenties tuottaa jotain uutta, jolloin markkinat ovat avoimet ja jousta-
vat. Tällöin hinnoittelu on vapaampaa ja tuotteiden kate on mahdollisesti parempi, mutta 
miten on menekin laita? Vaihtoehtoisesti voidaan pyrkiä voimakkaasti kilpailluille markkinoille 
tuotteen tai palvelun avulla, joka tuottaa lisäarvoa käyttäjälleen. Tällöin markkinoinnin mer-
kitys näyttelee huomattavan suurta roolia onnistumisessa. (Taloussanomat 2014a.) 
 
Varsinkin yritykselle tärkeiden tuotteiden kannattavuutta on syytä tarkastella operatiivisella 
tasolla säännöllisin väliajoin ja tehdä valintoja sen mukaan, mitä johtopäätöksiä voidaan tu-
levaisuuden osalta todentaa. Näin tuotteen hyvän kannattavuuden ylläpitäminen on mahdol-
lista sen koko elinkaaren ajan. (Rauhala 2011, 118-119.) 
 
Kuten aiemmin mainittiin, yritystoiminnan ja yksittäisten nimikkeiden kannattavuutta voidaan 
mitata lukuisten erilaisten laskelmien avulla. Tässä tapauksessa tarkoituksena ei ole tarkas-
tella koko yrityksen tuloksentekokykyä, vaan keskittyä lähinnä tuotekohtaisen kannattavuu-
den selvittämiseen. Kenties parhaat mittarit tarkastelussa ovat katetuotto ja katetuottopro-
sentti (vrt. myyntikateprosentti) sekä myyntikate. (Taloussanomat 2014a.) 
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Käytetään esimerkkinä tuotetta Y, jonka hankintakustannukset yritykselle ovat 5,50 euroa alv 
0 %. Tuotteesta ajatellaan saatavan kaksinkertainen summa, joten hinnoittelukerroin 2. Täl-
löin tuotteen verollinen myyntihinta on (5,50 x 2) x 1,24 (alv 24 %) = 13,64 euroa. Veroton 
myyntihinta on puolestaan 11,00 euroa (13,64 – alv 24 %). Kun verottomasta myyntihinnasta 
vähennetään tuotteen ostohinta, tiedetään yksittäisestä tuotteesta saatava myyntipalkkio 
euroina, joka on tässä tapauksessa 5,50 euroa. Asiakkaalle saatetaan antaa suuresta tilaus-
erästä alennusta, joka tässä tapauksessa olkoon 15 %. Alennus lasketaan verottomasta myyn-
tihinnasta (11,00 x 0,85 = 9,35) ja sen suuruus on 1,65 euroa (11,00 – 9,35). Näin verottomaksi 
nettomyyntihinnaksi muodostuu 9,35 euroa ja myyntipalkkion suuruus euroina on 9,35 – 5,50 = 
3,85 euroa per tuote. Tämä on yksittäisestä tuotteesta saatava katetuotto. Katetuottopro-
sentti puolestaan saadaan laskukaavasta: 
 
Katetuottoprosentti = (katetuotto/myyntituotot) x 100 
 
Jos edellä mainittua tuotetta myytäisiin 100 kappaletta alennuksineen, olisi veroton myynti-
tuotto 9,35 x 100 = 935,00 euroa. Katetuotto per myyty tuote on 3,85 euroa, joten kaavasta 
muodostuu seuraava: 
 
Katetuottoprosentti = (3,85/935) x 100 = 0,41 = 41 % 
 
Myyntikatteen laskeminen onnistuu seuraavalla kaavalla: 
 
Myyntikate = Liikevaihto – hankintakustannukset 
 
Koska liikevaihto = myyntituotto on 935,00 euroa ja hankinnasta koituvat kustannukset 5,50 x 
100 = 550,00 euroa, syntyy myyntikatetta 100 kappaleen kaupoista alennukset huomioiden: 
 
Myyntikate = 935,00 – 550,00 = 385,00 euroa 
 
Kuten aiemmasta käy ilmi, tuotteen katetuotto on 3,85 euroa kappaleelta, katetuottopro-
sentti on 41 % ja kokonaismyyntikate 385,00 euroa. Myyntikatetta on kaikista tehtävistä kau-
poista synnyttävä riittävä määrä kumoamaan hankinnasta ja muista toiminnoista aiheutuvat 
kustannukset. Esimerkki on sikäli yksinkertainen, ettei se huomioi esimerkiksi tuotteen koko-
naiskustannuksia koko sen elinkaaren ajalta eikä esimerkiksi palkkakuluja, joita muodostuu 
aina tilauksia tehtäessä ja tilaus-toimitusprosessin läpiviennissä. Toimintolaskennan avulla on 
mahdollista selvittää kulurakenteet ja tuotteen todellinen voitto tai tappio aiempaa esimerk-
kiä tarkemmin. Toimintolaskentaa käsitellään lyhyesti seuraavassa luvussa. (Rauhala 2011, 71-
72.) 
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2.8 Toimintolaskenta 
 
Yksinkertaisilla katetuottolaskelmilla on helppoa toteuttaa hintasuunnittelua uusille tuotteille 
ja palveluille, mutta toimintolaskennan avulla päästään käsiksi myös niihin kustannuksiin, jot-
ka jäävät helposti huomioimatta. Toimintolaskenta nimensä mukaisesti huomioi kaikki toimin-
not, jotka ovat välttämättömiä lopputuotteen tai palvelun markkinoille saattamisessa. Esi-
merkiksi työn ja tuotannontekijöiden kustannukset kohdistetaan tässä laskentatavassa suo-
raan tuotteeseen. (Taloussanomat 2014.) 
 
Hyödynnetään taulukossa edellisessä luvussa esiteltyjä lukuja. Liikevaihdon ollessa 935,00 
euroa, on vastaava myyntikate 385,00 euroa. Myyntikatteen on paitsi katettava kaikki kustan-
nukset, jotka syntyvät kaupanteon aikaisista toiminnoista, myös riitettävä turvaamaan voitto-
lisä toiminnan kannattavuuden varmistamiseksi: 
 
Toiminto Työaika h €/h Yhteensä € 
Tarjouksen teko ja käsittely 2     
Mainonta  2     
Yhteensä 4 15 60 
Tarjousneuvottelut 1     
Tilauksen käsittely 1     
Tuotteiden kuljetus ja logistiikka 4     
Yhteensä 6 15 90 
Laskutus, reskontra 1     
Yhteensä 1 15 15 
Rahtikustannukset -   60 
Reklamaatioiden hoito 1     
Palautukset, hyvitykset 0,5     
Jälkitoimitukset 0,5     
Yhteensä 2 15 30 
Muut yleiskustannukset -   40 
Toimintojen kulut yhteensä     295,00 
Myyntikate € 
(100 * 
3,85)   385,00 
Voitto + / Tappio - (€)     +90,00 
 
Taulukko 1. Esimerkki toimintolaskennasta Matti Rauhalan vastaavaa mukaillen. (Rauhala, 
2011, 73.) 
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Kuten taulukosta 1 käy ilmi, lopullinen tulos on positiivinen eli kaupan tekeminen on alennuk-
setkin huomioon ottaen kannattavaa. Toinen asia on se, pääsisikö yritys toivomiinsa marginaa-
leihin tämänlaisen kaupan toteutuessa. Toisaalta, kuten Matti Rauhala kirjassaan toteaa, täy-
tyy miettiä mitä yritys jättää saavuttamatta, kun kannattamaton kauppa jää saamatta. 
Vaikkei yritys pystyisikään toimimaan halutulla kannattavuusasteella, se voi kenties löytää 
kaikista kaupoista jotain positiivistakin. Esimerkiksi uudelle yritykselle sen tuotteiden tunnet-
tavuuden lisääminen on elintärkeää ja pelkästään tuotteiden saaminen kaupan hyllylle voi 
sekin olla saavutus. Näin heikommillakin kaupoilla saattaa olla kauaskantoisempia vaikutuksia, 
jotka heijastuvat yrityksen toiminnassa kenties vasta myöhemmin. (Rauhala 2011, 71-74.) 
 
2.9 Menekin ennustettavuus 
 
Kysynnän tarkka mittaaminen tulevaisuuden hankinnat huomioiden on käytännössä mahdoton-
ta, sillä markkinat elävät jatkuvasti. Kukaan ei voi tietää, mitä trendiä alati muuttuvat mark-
kinat tulevat kulloinkin seuraamaan. Tällöin joudutaan tyytymään menekki- tai myyntiennus-
teisiin, joiden pohjalta voidaan tehdä arvioita seuraavan tilauksen ajankohdasta ja sen suu-
ruudesta. Tilauspistejärjestelmä ja muut työkalut ylläpitävät järkevää tilauseräkokoa ja sopi-
vaa sykliä, mutta entä jos tuotteen kysyntä on niin satunnaista, ettei edellä mainittujen jär-
jestelmien luominen tuotteille ole mielekästä? (Banker 2013.) 
 
Kulutusennusteiden luominen matemaattisia malleja hyödyntäen on mahdollista, mikäli voi-
daan olettaa tuotteiden menekin tulevaisuudessa olevan jokseenkin samanlaista kuin niiden 
tähänastinen kysyntä. Ennusteiden laatimisessa auttaa huomattavasti tieto siitä, onko menek-
ki ollut esimerkiksi kuukausitasolla tasaista, vaihteleeko se trendien mukaan vai esiintyykö 
kausikohtaista vaihtelua. (Sakki 1999, 125.) 
 
2.9.1 Eksponenttitasoituksen menetelmä 
 
Kyseistä menetelmää hyödyntäen on mahdollista laatia ennusteita myös sellaisten tuotteiden 
kysynnästä, joiden myyntimäärä vaihtelee kuukausittain jonkin verran. On huomioitava, että 
mikäli kuukausikohtainen vaihtelu on erittäin voimakasta, ei soveliasta ennustamiskeinoa ole 
olemassakaan. Tarjonta tulee tällöin varmistaa esimerkiksi runsaalla varmuusvarastolla. Seu-
raavassa kappaleessa käsitellään eksponenttitasoituksen menetelmää esimerkin avulla. (Ban-
ker 2013.) 
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Kun ostajayritys on tutkinut tarkkaan viime vuoden menekin nimikkeelle kuukausikohtaisesti, 
se ennustaa tuotteen menekiksi tammikuulle 50 kappaletta. Myöhemmin myyntiraportista sel-
viää, että kyseisen kuukauden myynti ylitti ennusteen ja oli lopulta 62 kappaletta. Herää ky-
symys, oliko kyse pelkästä poikkeuksesta, vai onko kenties korkeampi kulutus merkki tuotteen 
kysynnän kehittymisestä. Ostavan yrityksen on mahdollista menetellä siten, että tammikuulle 
ennustetun ja toteutuneen menekin erotus otetaan huomioon helmikuun menekkiä ennustet-
taessa. Toinen asia on se, haluaako yritys menetellä edellä mainitulla tavalla vai uskooko se 
ennustevirheen johtuvan yksinkertaisesti sattumasta. (Sakki 1999, 125-126.) 
 
Mikäli ostajayritys päättää luottaa siihen, että kyse on nousevasta kysynnästä, on syytä laskea 
helmikuun menekki eksponenttitasoituksen menetelmällä. Ennusteessa X kuvaa prosent-
tiosuutta edellisen tarkastelukauden toteutuneesta menekistä, Y puolestaan kuvaa vanhaa 
ennustetta prosenteissa. Kun ennusteita laaditaan eteenpäin, edellisen tarkastelujakson pai-
noarvo kuukausien edetessä laskee eksponentiaalisesti. Laskentakaava esitetään usein muo-
dossa: 
 
uusi ennuste = edellinen ennuste Y + (edellisen kauden menekki X – samalle kaudelle edelli-
sellä kerralla laadittu ennuste) 
 
Kerroin  edustaa lukua 0-1 välillä. Alhainen kerroin (0,1-0,15) soveltuu käytettäväksi, kun 
ennuste kysynnästä on vakaa. Korkeampi (0,3-0,5) kerroin soveltuu esimerkiksi kausituottei-
den tai epätasaisesti kulutettavien tuotteiden menekin ennustamiseen. ilmaisee kertoimen, 
joka otetaan huomioon seuraavan kuun ennustetta laskettaessa. Aiemmassa esimerkissä sovel-
lettujen lukujen perusteella helmikuun ennusteesta (Eh) saadaan seuraava kaava, jos = 
0,25. 
 
Eh = 50 + 0,25 x 12 = 53 
 
Kaava on sovelias käytettäväksi lähes tilanteessa kuin tilanteessa, sillä sen käytettävyys ulot-
tuu niin aivan pienten tuote-erien ennustamisesta aina suuriin valikoimakokonaisuuksiin saak-
ka. Lisäksi kaavan käyttäminen on hyvin yksinkertaista, koska alfa – kertoimen lisäksi huomioi-
tavia asioita ei ole edellisen kauden menekki ja ennuste lukuun ottamatta lainkaan. Ennustei-
den laatimisväliksi riittää kuukausi, jotta ostomäärien ja vanhojen suunnitelmien muuttami-
nen on mahdollista. Tärkeimpien A-tuotteiden menekkiennusteita voidaan kuitenkin tehdä 
jopa viikkotasolla. (Sakki 1999, 125–126.) 
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Perusongelma ennusteita laadittaessa on luonnollisen kilpailun luoma avoin markkinaympäris-
tö, joka lukemattomine muuttujineen vaikuttaa herkästi menekkiin ja siinä tapahtuviin not-
kahduksiin. Niinpä ennustamisjärjestelmän luomaan dataan ei joka tilanteessa voi luottaa, 
vaan ensikädessä on kyettävä tekemään hankintapäätöksiä ilman automaattisen laskenta-
koneiston apua. Varsinkin, kun markkinoilla on nykyisin tapana muuttua erittäin kiivasta tah-
tia, täytyy osata tehdä nopeita korjausliikkeitä myös vaistonvaraisesti. Kuten Sakki kirjoittaa, 
”Aina kun aikaisempi kulutus on luotettavin peruste tulevan kulutuksen arvioimiseksi, niitä 
(ennustusjärjestelmiä) kannattaa käyttää”. (Sakki 1999, 126–127.) 
 
2.9.2 Varmuusvaraston ennustaminen 
 
Kun ennustetaan menekkiä, on syytä muistaa ennustaa myös sopiva varmuusvaraston koko. 
Tämä siis ainoastaan siinä tapauksessa, mikäli varmuusvarastot koetaan pakollisiksi. Varmuus-
varaston ennustamisessa on huomioitava menekin hajonta, joka tarkoittaa keskimääräistä 
poikkeamaa aiemmin lasketusta menekin keskiarvosta. Kuvio 10 havainnollistaa tasaista ja 
satunnaista menekkiä. (Sakki 1999, 18, 129.) 
 
 
 
Kuvio 10. Tasainen ja satunnainen menekki (Sakki 1999, 128.) 
 
Menekin ollessa satunnaista ei luotettavaa keskiarvoa voida laskea. Sen sijaan käyrän ollessa 
korkea ja kapea ei varmuusvaraston koon tarvitse olla merkittävän suuri. Matala ja leveä käy-
rä puolestaan tarkoittaa suurempia varastosaldoja. (Sakki 1999, 18, 129.) 
 
Hajontaa kuvataan standardipoikkeaman avulla. Kun menekin standardipoikkeama on tiedos-
sa, on varmuusvaraston (B) sopiva koko laskettavissa. Kaava näyttää seuraavalta: 
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B = ks√L 
 
s ilmaisee standardipoikkeamaa, k varmuuskerrointa ja L hankintaan kuluvaa aikaa. Varmuus-
kerroin tarkistetaan taulukon 2 mukaisesti ja mitä parempi toimituskyky tuotteelle halutaan, 
sen suurempi on kertoimen osoittama arvo. Esimerkiksi 10 kappaleen varmuusvarastolle, jon-
ka hankinta-ajaksi oletetaan 4 viikkoa ja pyritään täydelliseen toimituskykyyn (99,9%), kaava 
näyttäisi seuraavalta: 
 
B = 3,09 x 10 x √4 
 
Järkevin ja oikeastaan ainoa mahdollinen tapa luoda kyseisenlainen järjestelmä on hyödyntää 
tietokonesovellusta, joka laskee luvut automaattisesti. Tällöin järjestelmän on mahdollista 
muuttaa varastojen suuruutta sen mukaan, mihin suuntaan menekki kehittyy. (Sakki 1999, 
128-129.) 
 
 
Taulukko 2. Haluttua toimituskykyä vastaavat varmuuskertoimet (Sakki 1999, 129.) 
 
2.10 Maksuajat 
 
Monessa yrityksessä suurin yksittäinen ostopäätökseen vaikuttava seikka on maksuaika. Voisi 
helposti kuvitella, että pitkä maksuaika takaa hyvän kassavirran yritykselle. Näin yksinkertai-
sia eivät asiat kuitenkaan ole, sillä tilattava tuote-erä on menekkiin nähden usein liian suuri. 
(Rauhala 2011, 207.)  
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Myyjät puolestaan puoltavat pitkiä maksuaikoja lähinnä sen takia, että asiakas saataisiin os-
tamaan yhä suurempia kerta-eriä. Menestyksekkäämpää toiminta kuitenkin olisi, mikäli asia-
kas-toimittajayhteistyön kehittämiseen panostettaisiin enemmän resursseja sen sijaan, että 
pyritään turvaamaan ainoastaan oma selusta tehokkaasti. Kenties oman navan ajatteleminen 
on parempi yksittäistä tuote-erää hankittaessa, mutta pitkäjänteisellä yhteistyöllä päästään 
molemminpuolisiin hyötyihin. (Rauhala 2011, 207.) 
 
Harvoin ostava yritys tulee ajatelleeksi sitä tosiasiaa, ettei pitkä maksuaika poista varastoon 
kohdistuvaa pääomarasitetta vaan ainoastaan pääomarasitteen korot. Näin ollen varaston 
toiminnalliset kustannukset pysyvät edelleen samoina. Lisäksi yrityksen tilaamasta tavallista 
suuremmasta tavaraerästä on usein suuri osa vielä myymättä, kun maksupäivä on käsillä. täl-
löin turvaudutaan myymään tuotteet pois mahdollisimman nopeasti ja prosessia joudutetaan 
antamalla alennuksia, jotka saattavat tiputtaa myyntihinnan jopa sisäänostohintaa alhaisem-
maksi. Tämä syö helposti edun, jota alkujaan pitkällä maksuajalla tavoiteltiin. (Rauhala 2011, 
207–208.) 
 
Vaikka asia kuulostaakin uskomattomalta, on hyvällä varaston kiertonopeudella suurempi 
merkitys tehokkaassa pääomankierrossa kuin maksuaikojen pituudella. Juuri oikeaan tarpee-
seen (JOT)-periaatteen noudattaminen on mielekkäintä ilmiötä tutkittaessa. Paras skenaario 
olisi, kun uusi tavaraerä saataisiin varastoon juuri silloin, kun edellinen on saatu myytyä. Täl-
laiseen ihanteelliseen tulokseen ei voida päästä kuin tiiviillä yhteistyöllä asiakkaan ja tavaran-
toimittajan välillä. Asiakas voisi esimerkiksi määritellä toimittajalle haluamansa tilausvälin ja 
voi neuvotella toimittajan kanssa kertatoimituserän maksuajan vakioksi. Toimituserät tulisi 
suhteuttaa sopiviksi suhteessa tarkasteltavan ajanjakson menekkiin. Tällä toiminnalla tavoi-
tellaan etua, joka ulottuu koko toimitusketjuun. (Rauhala 2011, 207–209.) 
 
Tärkeintä ostavan yrityksen kannalta olisi pyrkiä lopputulokseen, jossa varasto ja maksuaika 
saatettaisiin symbioosiin, jonka ansiosta oman pääoman tarve läpi hankintaprosessin pysyisi 
mahdollisimman alhaisena. Taulukko 3 kuvaa hyvin sitä, miten kiertonopeus vaikuttaa oman 
pääoman tarpeeseen eripituisilla maksuajoilla. Esimerkin avulla voi oivaltaa, ettei lyhyempi 
maksuaika tarkoita automaattisesti heikompaa tulosta. Hyvällä kierrolla voidaan eliminoida 
varastoon sitoutuvan oman pääoman tarve kokonaan. (Rauhala 2011, 209.)  
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Taulukko 3. Varaston kiertonopeuden vaikutus oman pääoman tarpeeseen (Rauhala 2011, 
209.) 
 
Kun on onnistuttu määrittelemään kiertonopeus ja sopivat maksuajankohdat, ei lisämaksuajan 
tavoitteleminen ole alkuunkaan pahitteeksi, sillä tällöin yrityksen on mahdollista rahoittaa 
koko toimintansa ulkopuolisella pääomalla sijoittamatta euroakaan koko osto- tai myyntipro-
sessiin. Kuten Rauhala mainitsee kirjassaan, kerran neuvotellun pidemmän maksuajan palaut-
taminen normaaliksi voi olla hankalaa asiakassuhteen vahvistuessa ja rajojen pehmentyessä. 
Tosin hyvän ostajan peruselementteihin kuuluu aika ajoin kokeilla, missä toimittajan raja-
pyykki maksuaikojen suhteen kulkee. (Rauhala 2011, 207–209.) 
 
2.11 Varasto-ohjaus 
 
Materiaalin ohjauksella pyritään takaamaan ostettujen raaka-aineiden ja osien saatavuus sekä 
myytävien tuotteiden toimituskyky. Samalla hankinnat ja oma valmistus yritetään toteuttaa 
siten, että vaihto-omaisuus ja hankinnan kustannukset pysyvät mahdollisimman pieninä. Ylei-
sesti materiaalin ohjauksessa tavoitteet liittyvät työn, pääoman tuottavuuden ja tilankäytön 
tehokkuuteen. (Sakki 2014, 81.) 
 
Materiaalin ohjaamisessa hyödynnetään tilastomatematiikkaa ja tietojärjestelmiä liittyen 
myymisen, ostamisen ja valmistamisen ohjaukseen. Silti ohjausjärjestelmässä tärkein osa 
muodostuu ihmisistä ja ihmisten toimintatavat vaikuttavat merkittävästi lopputulokseen. 
Työstä suuri osa tehdään manuaalisesti, vaikka tietojärjestelmä olisi käytettävissä. Tietojär-
jestelmän hyödyntäminen esimerkiksi varmuusvarastojen ja tilauspisteen määrittämiseksi 
alentaa yleensä varastojen arvoja. Ostoissa on huomioitavaa ostoerien optimointi, jolla voi-
daan yleensä vähentää ostotapahtumia sekä ylivaraston ja passiivivaraston muodostumista. 
Yrityksen koko on hyvä huomioida materiaalin ohjauksen suunnittelussa varsinkin pienten yri-
tysten osalta. (Sakki 2014, 81.) 
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Varastonohjauksen ja valvonnan avulla toteutettu materiaalinohjaus on yksi logistiikan perus-
ajattelutavoista. Ohjaustavan juuret johtavat tarpeesta puskuroida tuotannon ja kulutuksen 
eroja. Ohjauksen suunnittelussa ensisijainen asema on logistisella toimintokokonaisuudella, 
jonka seurauksena realisoituu fyysisiä varastoja ja varastomääriä. (Karrus 2005, 35-36.) 
 
Varastolähtöinen ohjaus on perinteinen materiaalinohjaustapa, jossa tieto tilaustarpeesta 
saadaan varastosta. Varastoa seurataan materiaalikirjanpidon kautta. Ohjaustapa soveltuu 
erityisesti tuotteille, joita kulutetaan jatkuvasti. Varastolähtöistä ohjausta esiintyy laajasti 
kaupan, teollisuuden ja palvelualan yrityksissä sekä julkisessa hallinnossa. Tilauksen käynnis-
täminen vaatii tiedon tarvemäärästä, hankinta-ajasta, saatavuuden riskeistä sekä kuljettami-
sen, tilaamisen ja varastoinnin kustannuksista. Monet materiaalinohjauksen perusmenetelmät 
soveltuvat varastolähtöiseen ohjaukseen. (Sakki 2014, 82.) 
 
Varastonohjauksella hallitaan varastoon sitoutuneita pääoma eli rahavirtoja ja materiaalivir-
toja. Perustehtäviin kuuluu kierto- ja varmuusvarastojen hallinta. Materiaalinohjauksessa käy-
tetään imu- ja työntöohjausta riippuen siitä, valmistetaanko tuotteita varastoon vai tilaukses-
ta. Varasto-ohjattua logistiikkaa tarvitaan toimitusaikojen ollessa tiukkoja ja kun tuotteiden 
valmistaminen pienissä erissä ei ole kannattavaa. Edellytyksenä on tuotteiden tasainen ja en-
nustettavissa oleva kysyntä. Varasto-ohjattu logistiikka soveltuu erityisesti suurien määrien 
ohjaukseen. (Logistiikan maailma 2015c.) 
 
Tavallisesta varastolähtöisestä ohjaustavasta poikkeavia ohjaustapoja tarvitaan, kun menekki 
ei ole tasaista ja erityisesti sesonkityyppisten tai harvoin myytävien tuotteiden kohdalla. Tuo-
tannossa voi myös olla seisovia kohtia jolloin välituotetta ei tarvita pitkään aikaan loppu-
tuotetta varten. Tällöin normaalisti käytettäviä varmuusvarastoja ei kannata pitää. Valmistus-
toiminnassa käytetään kahta eri ohjausmenetelmää, joista toinen perustuu materiaalitarve-
laskentaan ja toinen imuohjaukseen. Imuohjaukseen voidaan viitata myös niin sanotulla tila-
usohjauksella (Karrus 2005). Näihin liitetään usein termit ”imu” ja ”työntö”. Eroina näiden 
välillä on se, että imuohjaus perustuu hetkelliseen tarpeeseen, kun työntöohjauksessa taas 
ennustetaan tulevaisuuden tarvetta. Imu- ja työntöohjausta käytetään tyypillisesti teollisessa 
tuotantoympäristössä. (Sakki 2014, 90.) 
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Työntöohjaus perustuu materiaalitarpeiden ennakointiin. Materiaalivirran kulku päätetään 
keskitetysti ja tavarat niin sanotusti työnnetään prosessin läpi seuraavaan valmistusvaihee-
seen. Suunnittelussa materiaalitarvelaskennalla (MRP, Materials requirements planing) on 
keskeinen asema. MRP:n avulla määritellään eri tuotantovaiheissa tuotettavat määrät. Määrät 
perustuvat lopputuotteen myyntiennusteeseen, tuotteiden rakennetietoihin ja varastomää-
riin. Rakennetiedoilla tarkoitetaan kaikkia tuotteeseen tarvittavia komponentteja, ulkopuoli-
silta hankittavia osakokoonpanoja ja raaka-aineita. Osien ja aineiden määrät ja tarpeen ajan-
kohta on hyvin ennakoitavissa valmistusaikataulujen ja läpimenoaikojen avulla. Ongelmaksi 
muodostuu se, että tarpeen ennakointi perustuu vain osittain asiakastilauksiin ja osa on vain 
arvailua ennusteisiin perustuen. Tuotannossa voi muodostua pullonkauloja, josta seurauksena 
koko monivaiheinen suunnitelma viivästyy ja siihen voidaan joutua tekemään muutoksia. Tar-
velaskennan onnistumisen edellytyksenä on tieto siitä mitä valmistetaan, mitä tarvitaan ja 
milloin tarvitaan. (Sakki 2014, 90-91.) 
 
Imuohjaukseen liittyy vahvasti Just in Time (JiT)-käsite. Käsitteen juuret pohjautuvat Japani-
laiseen autoteollisuuteen. Perusperiaatteena on tavaroiden tilaaminen työvaiheessa edellisel-
tä työvaiheelta tarpeen mukaan. Alun perin tilauksiin käytetyt kortit on myöhemmin korvattu 
tietojärjestelmillä, ja sen mukaan menetelmä on laajentunut vaikuttamaan ulkopuolisiin osa-
toimittajiin. Just in Time on ohjaustavan lisäksi ajattelutapa, jossa tavoitteena on koko val-
mistuksen läpimenoajan lyhentäminen. Välivarastojen määrää pyritään pienentämään ja tuo-
tetta tuotetaan vain tarvittava määrä ja sekin vasta silloin, kun tilaus saapuu seuraavalta por-
taalta. Tavaran säilyttämistä vältetään ja varastojen ajatellaan vähentävän joustavuutta. Me-
netelmässä etuna on pienien varastojen tuoma nopea reagointi esimerkiksi laadunhallinnassa, 
jossa virheet huomataan nopeasti ja siten virheellinen tuotanto voidaan korjata nopeasti. No-
pean reagoinnin avulla virheellisiä tuotteita ehditään tuottaa vähemmän. Varastojen pienen 
koon pitämisen edellytyksenä on alihankkijoiden ja toimittajien sopiva etäisyys. Hankintakul-
jetukset järjestetään tehokkaasti ja järjestelmällisesti sekä tavaraa tuodaan vain lyhytaikai-
seen tarpeeseen. (Sakki 2014, 91-92.) 
 
Imuohjauksen yhteydessä esiintyy Lean management toimintatapa, eli kevyt ja joustava tuo-
tanto. Keskeisenä on ajatustapa, jossa kaikki turha pyritään poistamaan. Valmistuksessa vain 
pieni osa läpimenoajasta kuluu jalostukseen. Puhutaan 5-95–säännöstä, jonka mukaan vain 5 % 
ajasta kuluu jalostukseen ja 95 % odotteluun, virheidenkorjailuun ja muuhun turhaan toimin-
taan. Turhia vaiheita poistamalla voidaan parantaa tuottavuutta. Toimintatapa vaatii toimiak-
seen uusia poikkeavia ajatustapoja. Tuotannon joustavuuden kannalta on oleellista muuttaa 
myös hankintatoimen toimintatapoja. Tavarantoimittajasuhteita tulee kehittää asiakaslähtöi-
sesti ja joustavuuspainotteisesti. (Sakki 2014, 92.) 
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Toimiessaan imuohjauksella saavutetaan pienemmät varastot, parempi laatu, parempi pää-
oman tuottavuus, nopeat läpimenoajat, vähemmän yleiskustannuksia ja työtä sekä näistä joh-
tuen pienemmät kustannukset. Varaston hallinta on myös visuaalisempaa, ongelmat ovat nä-
kyvillä ja paperityön määrä vähenee. (Sakki 2014, 92.) 
 
2.11.1 Varasto-ohjauksen periaatteet 
 
Varaston perimmäinen tarkoitus on pitää tarvikkeet käden ulottuvilla. Yritysmaailmassa va-
rastoilla on vaikutus yrityksen kustannuksiin, asiakastyytyväisyyteen ja koneiden käyttöastei-
siin. Varastot aiheuttavat hallinnointi- ja ylläpitokustannuksia, mutta toisaalta varastot mah-
dollistavat hyödykkeiden toimittamisen asiakkaille nopeasti. Varastojen hoidon suunnittelu ja 
tavaroiden oikea määrä varastossa ovat tärkeitä asioita yritykselle. (Logistiikanmaailma 
2014.) 
 
Vaihto-omaisuus kattaa hyödykkeet jotka ovat tarkoitettu kulutettaviksi tai luovutettaviksi 
sellaisenaan tai jalostettuna. Vaihto-omaisuus voidaan jakaa seuraaviin luokkiin: Aineet ja 
tarvikkeet, keskeneräiset tuotteet, valmiit tuotteet sekä muu vaihto-omaisuus. (Tilastokeskus 
2006.) 
 
Tavallisesti varastolla tarkoitetaan tilaa, jossa säilytetään valmistukseen tai asiakaspalveluun 
tarvittavia hyödykkeitä. Varasto rinnastetaan taloudessa vaihto-omaisuuteen. Varastosta pu-
huttaessa tarkoitetaan säilytettäviä tavaroita. Tavaroiden säilyttämiseen käytetty tila voidaan 
nimetä varastoksi, mutta tämä ei ole välttämätöntä. Kauppaliikkeissä varastotilaksi voidaan 
lukea esimerkiksi liikkeen myymälätilat tai tehdashallin tilat sekä kuljetusvälineen tilat jolla 
tavara kuljetetaan yritykselle. Teollisessa ympäristössä varastot jakautuvat kolmeen eri tyyp-
piin: raaka-aine-, puolivalmiste- ja valmistevarasto. Termiä varasto voidaan käyttää kaikesta 
yrityksen vaihto-omaisuudesta riippumatta sen fyysisestä tai arvoketjullisesta sijainnista. Ku-
viossa 11 on nähtävillä erilaisia toimintoja ja tehtäviä varaston sisällä. (Sakki 2014, 72.) 
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Kuvio 11. Varaston sisäiset toiminnot. (Karhunen, Pouri, & Santala 2008, 382.) 
 
Materiaalinohjauksessa varasto tarkoittaa varastossa säilytettävää tavaraa. Varasto voidaan 
nimittää eri tavoin riippuen sen tarkoituksesta ja siinä säilytettävistä tavaroista. Varastot voi-
daan jakaa raaka-aine-, puolivalmiste- ja valmistevarastoihin. 
 
 Raaka-aine varasto käsittää ostetut materiaalit ja nimikkeet, sekä valmistukseen tar-
vittavat apuaineet ja rakenneosat. 
 
 Puolivalmistevarastoja tarvitaan tuotantoprosessissa. Näihin sisältyvät varastot, jotka 
sisältävät jalostusta odottavia keskeneräisiä tuotteita. Puolivalmistevarastot ovat 
välttämättömiä esimerkiksi teollisuuden alalla valmistusteknisistä syistä. 
 
 Valmistevarasto, toiselta nimeltään tuotevarasto, on varasto johon sijoitetaan itse 
tehdyt tai ostetut myyntiä odottavat tuotteet. (Miettinen 1993, 74.) 
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Varasto voidaan jakaa perusvarastoon ja käyttövarastoon. Perusvaraston tarkoitus on varmis-
taa nimikkeiden määrä varastossa, jotta varaston käyttöaste säilyy myös tilanteissa, joissa 
toimitukset ovat myöhässä. Käyttövarasto kuvaa sitä osaa varastosta, joka kuluu täydennyse-
rien toimituksien välissä. Joissain tapauksissa lisäksi on vielä varmuusvarasto, jonka tarkoitus 
on tuoda turvaa kriisitilanteissa. Varmuusvarastoa pyritään kuitenkin kustannuksien takia vält-
tämään. Kuviossa 12 on esitetty erilaisten varastojen rakennetta. (Miettinen 1993, 74.) 
 
 
 
Kuvio 12. Erilaiset varastot ja varastomäärän teoreettinen vaihtelu. (Miettinen 1993, 75.) 
 
Varastoimiseen suhtaudutaan usein varsin vastakkain asetetuilla mielipiteillä. Varastoiminen 
koetaan välttämättömäksi, mutta kuitenkin välillä sitä pidetään monien ongelmien juurena. 
Varaston pitäminen parantaa yrityksen toimintakykyä. Vaikka asiakkaan näkökulmasta varasto 
ei ole välttämätön, odottaa asiakas silti 100 %:n toimintakykyä. Mitä paremmin materiaalin 
ohjaus on toteutettu, sitä pienemmällä varastolla voidaan saavuttaa täysi toimintakyky. (Sak-
ki 2014, 76.) 
 
Kuljettaminen ja varastointi toimivat toistensa vastapainoina. Mitä suurempia tavarankulje-
tuseriä käytetään, sitä pienemmät ovat kuljetuskustannukset suhteessa tavaran arvoon. Sa-
malla suuremmat tavaramäärät saattavat kasvattaa varastomääriä. Kuljetuserien koon muut-
taminen ei välttämättä aiheuta varaston kasvua tai kutistumista. Kuljettamisen ja varastoimi-
sen välinen suhde on monimutkainen. Suuria eriä tilaamalla voidaan tavoitella säästöjä kulje-
tuskustannuksissa sekä määräalennusten kautta.  (Sakki 2014, 72.) 
 
Asiakaspalvelun näkökulmasta varaston suuri määrä ei takaa varaston hyvyyttä, vaan se, että 
varastosta löytyy oikeat tavarat. Toinen huomioitava asia on tavaran toimituksen oikea aika, 
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kuitenkin liiallisuuksia välttäen. Toimitusajan tulee olla kohtuullinen, mutta kuitenkin kus-
tannukset tulee pitää järkevinä. (Rauhala 2011, 180.) 
 
Tavaraa voidaan joutua varastoimaan tuotantoteknisistä syistä. Asiakasohjautuvassa tuotan-
nossa raaka-aineita pidetään varastossa, josta niitä otetaan tuotantoon sitä mukaan kun asi-
akkaat tilaavat lopputuotetta. Raaka-aineiden varastointi aiheuttaa kuluja, mutta toisaalta 
lopputuotteita ei tarvitse varastoida lähes ollenkaan. Ohjauksen ongelmana on toimitusaiko-
jen pidentyminen, jos raaka-ainevarasto pääsee ehtymään. (Sakki 2014, 73.) 
 
Asiakasohjautuvan tuotannon vastakohta on varasto-ohjattava tuotanto. Tässä ohjausmene-
telmässä tuotteiden yksikköhintaa alennetaan valmistuserän kokoa kasvattamalla. Tuote-
erien kiinteiden kustannusten osuus jää sitä pienemmäksi mitä suurempi erä valmistetaan yh-
dellä kertaa. Valmistuskustannukset jäävät suhteessa pieniksi, mutta vastapainona valmiit 
tuotteet aiheuttavat varastointikustannuksia ennen myyntiä. Lisäksi on riski, että osa valmis-
tetuista tuotteista jää myymättä ja tuotteiden lisäkäsittelyä saattaa tapahtua enemmän kuin 
asiakasohjautuvassa menetelmässä. (Sakki 2014, 73.) 
 
Aktiivivarasto (cycle inventory) on hankintaeristä aiheutuva varasto. Aktiivivarasto ei johdu 
valmistusteknisistä syistä, vaan syy varastoida aiheutuu etäisyyden tuottamista ongelmista ja 
kuljetuksien kulujen pienentämisen tavoittelusta määräalennuksien kautta. Useiden pienien 
erien kuljettaminen voi olla suhteessa niin kallista, että suurempien ostoerien harvempi kul-
jettaminen ja varastointi ovat mielekkäämpää. Aktiivivarasto kasvaa suureksi erityisesti sil-
loin, kun tuotevalikoima on laaja ja jokaista tuotetta joudutaan ostamaan kuljetus- tai val-
mistusteknisistä syistä liian isoissa erissä menekkiin suhteutettuna. Kun saapuva tavaraerä on 
suurempi kuin välitön tarve, osa tavaroista siirtyy odottamaan myöhemmin tapahtuvaa käyt-
töä eli siirtyy varastoon. Tätä varastoa kutsutaan silloin aktiivivarastoksi. Yhden tuotteen ak-
tiivivarasto on puolet saapuneiden ostoerien keskikoosta. Yritys voi jossain määrin vaikuttaa 
ostoerien kokoon ja niistä seuraavien varastojen suuruuteen. Sopivimmasta ja vähiten kustan-
nuksia aiheuttavasta eräkoosta puhutaan optimaalisena eräkokona. (Sakki 2014, 73.) 
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Yksi varastoimista aiheuttavista syistä on epävarmuus. Varastoja joudutaan pitämään siksi, 
että asiakkaat vaativat nopeita toimituksia, mutta sitä, milloin ja kuinka paljon tavaraa he 
tarvitsevat, ei voida tietää etukäteen. Tätä varastoa kutsutaan yleisesti joko varmuusvaras-
toksi tai puskurivarastoksi. Tämän tyyppistä varastoa voidaan kutsua aktiivivaraston vastakoh-
daksi eli passiivivarastoksi. Passiivivaraston koko voidaan laskea kauden jälkeen todellisen 
varaston määrästä vähentämällä siitä aktiivivaraston määrä. Aktiivivaraston määrä on keski-
määräisen ostoerän puolikas. Useissa tapauksissa passiivivarasto on aktiivivarastoa suurempi. 
Kuviossa 13 ilmenee aktiivi ja passiivivaraston jakautuminen varastossa. (Sakki 2014, 73-74.) 
 
Passiivivarasto saadaan laskettua kaavalla: 
passiivivarasto = todellinen varasto - (keskimääräinen saapumiserä / 2) 
 
 
Kuvio 13. Aktiivi- ja passiivivarasto. (Sakki 2014, 74.) 
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Kirjallisuudessa varmuusvarasto ja passiivivarasto rinnastetaan toisiinsa, mutta vain osa pas-
siivivarastosta on tarpeellista varmuusvarastoa. Tämä osa varastoa on lisäarvoa tuottavaa 
varmuusvarastoa. Yli jäävä osa on turhaa ja sen hahmottaminen avaa mahdollisuuden ymmär-
tää varaston pienentämisen potentiaalin. Niin sanottua turhaa osuutta kertyy varastoon vir-
heellisten menekkiarvioiden takia. Tällöin ostetaan enemmän kuin mitä kulutus edellyttää. 
Voidaan sanoa ostajan erehtyvän ostomäärien arvioinnissa. Liiallinen tilaaminen johtaa passii-
vivaraston kasvuun ja liian vähäiset tilausmäärät aiheuttavat uusia tilauseriä tai tavaran lop-
pumisen hetkellisesti menekin ollessa suurempi. (Sakki 2014, 74.) 
 
Passiivivarastoa voi syntyä pikkuhiljaa täydennyserien myötä, kun edelliset erät eivät ole vielä 
kuluneet loppuun asti varastosta. Jäljellä oleva määrä muuttuu silloin passiivivarastoksi uuden 
erän ollessa varmuusvaraston suuruinen. Tämän kaltainen tilanne voi muodostua ostajien 
varmistelun takia, tilataan enemmän tai aikaisemmin kuin mitä olisi tarpeellista. Toimilla yri-
tetään välttää puutetilannetta, joka taas aiheuttaisi moitteita ostohenkilöille. Passiivivaras-
ton synty juurtaa epävarmuudesta, siksi passiivivaraston pienentämiseksi on tärkeää vähentää 
epävarmuutta. Menekkiä voidaan ennustaa matemaattisilla järjestelmillä tai vaikkapa asiak-
kailta saaduilla menekkiarvioilla. 
 
Yleisesti passiivivarastojen synty johtuu: 
 saapuvien ja lähtevien tavaravirtojen erosta. Ostoa ja myyntiä tai valmistusta ei 
suunnitella kokonaisuutena 
 menekin ennakointi on annettu ostajan vastuulle, vaikka tuotannon suunnittelu tai 
myyntipuolella olisi parempi osaaminen 
 varastomäärillä ei ole tarkkoja tavoitteita 
 tietokonepohjaista ohjausjärjestelmää ei ole tai sitä ei osata käyttää (Sakki 2014, 74-
75.) 
 
Varastoinnin kustannukset muodostavat merkittävän osan yritysten logistisista kustannuksista, 
joista lähes puolet voi johtua varastoinnista. Varastoinnin kustannukset koostuvat suurimmak-
si osaksi pääomakuluista ja varastoimisen toimenpiteistä. Vaihto-omaisuuden osuus varastois-
sa jakautuu teollisuudessa tasaisesti aineiden ja tarvikkeiden sekä keskeneräisten töiden ja 
valmisteiden välillä. Kauppatavaroiden osuus jää muutamiin prosentteihin. Varastojen arvo oli 
vuonna 2012 huomattava 25 miljardia euroa Suomessa. Tästä 13,8 miljardia kohdistui teolli-
suuteen ja 10,6 miljardin kauppaan. Kaupan osuus jakautuu tukkukauppaan, vähittäiskaup-
paan ja autokauppaan. (Sakki 2014, 71-72.) 
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Varastoinnin kustannuksiin kuuluu muun muassa: 
 pääomakustannukset 
 tilauskustannukset 
 varaston työvoimakustannukset 
 kaluston aiheuttamat kulut 
 sisäiset kuljetukset 
 hävikki, epäkurantti tai pilaantunut tavara 
 vakuutukset 
 puutekustannukset 
 ATK-kustannukset (Miettinen 1993, 76.) 
 
Varaston kustannukset ovat suoraan verrattavissa tavaran määrään. Mitä enemmän tavaraa 
varastossa on, sitä suuremmat ovat varastoon kohdistuvat kustannukset. Poikkeuksena ovat 
puutekustannukset, jotka ovat kääntäen verrannolliset tavaramäärään nähden. Varmuusvaras-
ton kokoa määriteltäessä on tasapainoteltava pääoma- ja puutekustannuksien välillä. Varas-
tokustannukset ovat karkeasti vuositasolla 20–55% varastoon sidotun pääoman arvosta. Varas-
tokokojen optimoimisen apuna on hyvä käyttää varaston ohjaamiseen tarkoitettuja tunnuslu-
kuja, jotta varasto ei kasvaisi liian isoksi samaan aikaan toimintakyvyn pysyessä hyvänä. 
(Miettinen 1993, 76.) 
 
Varaston henkilöstöstä aiheutuu kuluja sen toimiessa osana saapuvaa ja lähtevää prosessia. 
Vaihto-omaisuus ja käyttöpääoma aiheuttavat korkokustannuksia. Näiden lisäksi säilyttämisen 
tilat ja laitteet aiheuttavat kustannuksia. Tavaran säilytykseen käytetystä tilasta aiheutuu 
pääoma- tai vuokrakustannuksia. Varastovuokran perusteena voi olla paino, neliöt, kuutiot, 
tai lavapaikat, joista yleisin yksikkö on lavapaikkojen määrä. Mukaan tule laskea myös tilojen 
puhtaanapidon, valaistuksen, jäähdytyksen, lämmityksen, vakuuttamisen ja muiden toimenpi-
teiden kustannukset. Tilakulut vaihtelevat varaston tyypin mukaan. Esimerkiksi sisä- ja ulko-
varastoilla on erilaiset tilakulut. Selkeiden erillisten varastotilojen kustannukset ovat suhteel-
lisen helppoja selvittää. Valmistus ja myyntilojen kustannukset tulee ottaa huomioon niissä 
säilytettävien tavaroiden osalta. Tilojen pinta-alasta voi olla jopa puolet varastoitavien tava-
roiden peittämänä. Joskus erillistä varastoa ei ole ollenkaan. Tämän kaltaisten tilojen kus-
tannusten jakamiseen voidaan käyttää pinta-alaa tai vaikkapa varastopaikkojen määrää. (Sak-
ki 2014, 40-41.) 
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Investointihyödykkeet kuten kalustot, toimitilat ja järjestelmät huomioidaan kuluina vuosit-
taisissa poistoissa kirjanpidon näkökulmasta, jonka lisäksi lasketaan vielä käyttö- ja ylläpito-
kustannukset. Vuokratilojen ja laitteiden aiheuttamat kulut muodostuvat vuokrista sekä käyt-
tö- ja ylläpitokustannuksista. Varastointi voidaan hankkia myös palveluna, jonka tarjoaja voi 
olla myös yrityksen tai konsernin oma toinen yksikkö. Palveluiden käyttäminen helpottaa kulu-
jen kartoitusta. (Sakki 2014, 42.) 
 
Varaston kustannuksista yli puolet aiheutuu henkilöstökuluista. Muut kulut jakaantuvat raken-
nuksen ja tontin, koneiden, laitteiden ja kalusteiden sekä IT-laitteiden ja ohjelmistojen välil-
lä. Varastonohjauksen näkökulmasta kustannuksia aiheuttaa varastonpitoon liittyen seuraa-
vat: 
 
 raaka-aineen tai tuotteen hinta 
 varastonpitokustannus 
 täydennyseräkustannus ja 
 puutekustannukset. (Logistiikan maailma 2015a.) 
 
Varastonpitokustannukset ovat riippuvaisia varaston arvosta. Näihin kustannuksiin lasketaan 
pääomakustannukset, varastotilan kustannukset ja riskikustannukset. Pääomakustannukset 
ovat vaihtoehtoiskustannuksia pääomalle. Niitä voidaan ajatella tuottovaatimuksina ja lisäksi 
niissä huomioidaan lyhytaikaisten korkojen tuotot. Varastotilan kustannukset ovat suhteessa 
tuotteen mittoihin ja säilytysvaatimuksiin, kuten lämpötila- ja ilmastointivaatimukset. Riski-
kustannukset liittyvät menekki- ja hintariskeihin. Tuotteista riippuen varastonpitokustannuk-
set ovat 10–40 prosenttia varaston arvosta. (Logistiikan maailma 2015a.) 
 
Täydennyseräkustannuksista puhuttaessa tarkoitetaan tilaus-, asetus- ja lajinvaihtokustannuk-
sia sekä oston kertakustannuksia. Materiaalivarastossa aiheutuu kustannuksia tilauksenteosta, 
toimitusvalvonnasta, laskuntarkastuksista ja materiaalin vastaanotosta. Pienerissä kuljetus-
kustannukset nousevat lisäksi tavallista suuremmiksi. Lajinvaihtokustannuksien kertyminen 
riippuu tuotantokoneilla ajettavien laatujen lukumäärästä ja lajinvaihdon tarpeen tiheydestä. 
(Logistiikan maailma 2015a.) 
 
Puutekustannukset aiheutuvat puutetilanteista. Materiaalivaraston puutetilat aiheutuvat eril-
listoimituksista, tuotantohäiriöistä, toimituksen kiirehtimisestä tai oman toimituksen myöhäs-
tymisestä. Valmistevarastoissa puutetilat viittaavat jälkitoimituksiin ja asiakkaiden tai tilaus-
ten menettämiseen puutetilanteen takia. Puutekustannuksien arvioita voidaan hyödyntää pal-
veluasteen ja varmuusvarastointitarpeen määrittämiseen. (Logistiikan maailma 2015a.) 
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2.11.2 Varasto-ohjauksen työkalut  
 
Varastonkiertonopeus kuvaa kuinka monta kertaa varasto vaihtuu aikayksikössä. Tyypillinen 
käytetty aikayksikkö on yksi vuosi. Materiaalivaraston kiertonopeus saadaan laskettua jaka-
malla vuotuinen varaston käyttö varaston hetkellisellä määrällä tai keskimäärällä. Käytöllä 
tarkoitetaan materiaalivarastosta otetun tavaran arvoa rahana tai käytettyjä yksikköjä luku-
määränä. Tuotevaraston osalta kiertonopeus voidaan laskea jakamalla vuotuinen myynti het-
kellisellä arvolla tai keskiarvolla. Kiertonopeutta laskettaessa voidaan siis hyödyntää varaston 
arvoa tarkasteluhetkellä tai vuoden keskimääräistä varaston arvoa. Näistä hetkellinen arvo on 
helpommin saatavilla laskennallisesti. (Miettinen 1993, 76–77.) 
 
Varastonkierto = varaston käyttö tai myynti / Varaston määrä tai arvo 
 
Varaston kiertonopeuden nostamisella pyritään parantamaan kannattavuutta. Kiertonopeuden 
ollessa suurempi sitoutuu pääomaa vähemmän varastoihin läpimenon suhteen ja samalla liike-
toiminnan volyymin suhteen. Kiertonopeuden kasvattaminen johtaa parempaan kannattavuu-
teen, jos yritys ei ennestään ole tehokas tai jos sillä on liikaa varastoja. Liiallinen keskittymi-
nen kiertonopeuden parantamiseen voi kuitenkin johtaa kannattavuuden heikkenemiseen. 
(Suomen kuljetusopas 2015.) 
 
 
Taulukko 4. Varastonkiertonopeuden vaikutus varastoon sitoutuneeseen pääomaan. (Miettinen 
1993, 77.) 
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Taulukosta 4 on nähtävissä miten varastonkiertonopeus vaikuttaa sitoutuneeseen pääomaan. 
A-varaston kiertonopeus on 3 ja B- varaston 15. Varaston keskimääräinen arvo on saatu jaka-
malla vuosittaiset ostot kiertonopeudella. Sitoutunut pääoma saadaan laskettua vähentämällä 
ostovelat varaston keskimääräisestä arvosta. (Miettinen 1993, 77.) 
 
Varaston riitto on tunnusluku, joka kuvaa, kuinka pitkäksi aikaa varastossa olevat tavarat riit-
tävät olettaen, ettei niitä tilata lisää. Riitto kuvaa tavaroiden keskimääräistä varastointiai-
kaa. Riitto ja varastonkiertonopeus ovat sidoksissa toisiinsa. Jos riitto on esimerkiksi kuusi 
kuukautta (0,5 vuotta), niin silloin varastonkiertonopeus on 2. Riitto on kiertonopeuden kään-
teisluku. Käytännön tilanteissa riitto soveltuu paremmin ohjaustyöhön kuin kiertonopeus. 
(Suomen kuljetusopas 2015.) 
 
Varastosaldo ja palvelutaso ovat varastoivissa järjestelmissä keskeisimpiä seurannan kohteita. 
Määräperusteisissa varastoissa varastosaldojen seuraaminen on rutiininomainen toimenpide. 
Varastoon tuonnit tulee kirjata tarkasti ja lisäksi varasto tulee inventoida säännöllisesti. Näin 
hävikki ja kirjanpidolliset virheet saadaan selville. Seuranta aiheuttaa lisätyötä, jonka varas-
tohenkilöstö tyypillisesti kokee epämiellyttäväksi. Nykyaikaisella tekniikalla voidaan varas-
tosaldoja seurata reaaliaikaisemmin ja seurauksena inventointi voidaan suorittaa harvemmin 
kirjanpidon tueksi ja todellisen saldon täsmäämiseksi. Inventoinnissa varastokirjanpidon oi-
keellisuus tarkastetaan. Inventointia voidaan suorittaa jatkuvasti tai ennalta määritellyin ai-
kavälein tarpeen mukaan. Mitä vähemmän virheitä esiintyy, sitä harvemmin inventointi voi-
daan suorittaa. (Karrus 2005, 171-172.) 
 
Yksittäisen tuotteen seurannan apuna voidaan käyttää tunnistusjärjestelmiä, kuten viivakoo-
dit tai saattomuistit. Yksilöityä seurantaa suoritetaan esimerkiksi lainsäädännön pakottamana 
tai yksittäisten tuotteiden suuren arvon takia. Usein varasto-ohjautuvissa järjestelmissä seu-
ranta tapahtuu vain varastosaldojen kautta. Pelkillä varastosaldoilla ei kuitenkaan aina saada 
tarpeeksi kattavaa näkemystä tuotteiden varastokäyttäytymisestä. Tarkemman kuvan varas-
ton käyttäytymisestä saa seuraamalla varastoa täydentäviä ja tyhjentäviä prosesseja. Tilaus-
ohjatuissa järjestelmissä tavara on yksilöity aikaisessa vaiheessa, josta seurauksena niihin liit-
tyvien tunnuslukujen seuranta on keskeisessä asemassa. Seurattavia tunnuslukuja ovat esi-
merkiksi läpimenoaika ja odotusaika. Varastosaldoseuranta ei sovellu yhdistetyn ohjausmallin 
seurantaan. Yhdistetty ohjaus vaatii aika- ja määräpuskurointia. (Karrus 2005, 172–173.) 
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Toimitusaikakirjanpidon avulla voidaan ennustaa tilaus- ja toimitusviiveet ja kehittää pitävät 
toimitusaikalupaukset asiakkaille. Alihankkijoiden hitauden seurauksena yritykset päätyvät 
varastoimaan tarvittavat raaka-aineet, komponentit ja väli- tai lopputuotteet itse, kun asiak-
kaiden toimitusaikavaatimukset ovat toimitusaikoja lyhyemmät. Nopea kehitys tuotemarkki-
noilla tai tuotesukupolvien muutos aiheuttaa ylijäämää varastoon. Taloudellinen tilanne, ku-
ten lama, aiheuttaa muutoksia tarjontaan. Laman aikana toimittajat tarjoavat yli kysynnän. 
Tästä johtuen toimitusajat ovat lyhyitä ja varastoinnin tarve vähenee. Vastaavasti nousukau-
della tarjonta heikkenee ja hinnat nousevat, jolloin varastoinnin tarve kasvaa. (Karrus 2005, 
173–174.) 
 
Palvelutoimintaa voidaan mitata erilaisilla mittareilla. Laatu on keskeinen kriteeri toimittaji-
en valinnassa. Yleisimmät logistiikan palveluun liittyvät mittarit ovat saatavuus, toimitusvar-
muus ja tilaus-toimitusviive. Varaston riittämättömyydestä johtuvat takaisinvedot tulee kirja-
ta ylös. Näin alkuperäisestä tarpeesta saadaan tieto, vaikka asiakas valitsisi korvaavan tuot-
teen. Saatavuus tai palvelutaso voidaan mitata tilauskohtaisesti tai varastonimikkeelle. Koko 
tilatun erän saaminen on todennäköisesti asiakkaalle tärkeämpää kuin yksittäisen nimikkeen 
saanti, siksi molempien mittaaminen erikseen on tärkeää. Raaka-aineiden jatkuva saatavuus 
on tärkeää, varsinkin prosessityyppisessä teollisuudessa. Puutteista seuraa seisokki ja käyttö-
asteen lasku. Puutteiden välttämiseksi saatetaan pitää jopa kuukauden tarpeet puskurivaras-
tossa. Toimitusvarmuus voidaan laskea luvatun ja toteutuneen toimitusajan erotuksena tai 
suhteena. Tunnuslukujen jatkuva seuranta on työlästä, siksi usein käytetään näytteitä ja seu-
rataan tilanteen kehittymistä. (Karrus 2005, 174–175.) 
 
Varastonkierto on yksi tyypillisesti käytetty tunnusluku materiaalinohjauksessa. Varastonkier-
to on keskiarvoluku, joka käsittää erilaisia kiertolukuja. Suurivolyymisten tuotteiden satunnai-
suus vääristää keskiarvoa. Tästä saattaa seurata tilanne, jossa joitakin tuotteita on liikaa va-
rastossa ja joistakin tarpeellisista tuotteista on pulaa. Tällöin yksi varastonkiertoa kuvaava 
luku voi johtaa harhaan. Materiaalin ohjauksen kannalta parempi tapa on asettaa tuotteille 
minimi- ja maksimitavoitteet. Tavoitteiden ylittäneitä ja alittaneita tuotemääriä seurataan. 
Rajat voidaan määritellä tarpeiden mukaan. Teollisuudessa ja kaupassa raja-arvoina voidaan 
käyttää alarajana viikon kulutusta ja ylärajana puolenvuoden kulutusta vastaavia varastomää-
riä. Rajat voidaan määrittää vaihtelevasti erikseen tuotteille ABC-luokituksia hyödyntäen. 
Ala- ja ylärajan väliin jää tavoitealue, jonka välissä varaston määrän tulisi pysyä. Ylärajan 
ylittävät tuotteet ovat niin sanottua huonoa varastoa ja alarajan alittamista tulisi välttää, 
jotta puutostilanteita ei pääsisi syntymään. Alaraja toimii toimintakyvyn varmistavana var-
muusvarastona. Rajojen yli tai ali meneviä tuotteita seuraamalla voidaan selvittää syitä heik-
koon varastonkiertoon sekä huonoon toimituskykyyn. (Sakki 2014, 75–76.) 
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Vaihto-omaisuus nähdään negatiivisena asiana, koska se heikentää pääoman tuottoa. Kaupan-
käynnin ja valmistamisen reunaehdot eivät ole kaikilla tiedossa ja siksi saatetaan virheellises-
ti olettaa, että nopea varastonkierto olisi helposti saavutettavissa. Se ei kuitenkaan aina ole 
mahdollista, eikä pieni varasto aina korreloi suoraan hyvään liiketulokseen. Yritys voi pärjätä 
erinomaisesti, vaikka sen varastonkierto olisi huono tai keskinkertainen. Tämä johtuu siitä, 
että kun varastossa on oikeita tavaroita, sen palvelukyky kasvaa. Palvelukyvyn kasvun seura-
uksena kauppa käy ja tulos kasvaa. Tämä pätee erityisesti pienissä yrityksissä. Monet materi-
aalin ohjauksen esimerkit ovat suurista globaaleista yrityksistä. Niissä esitetyt periaatteet 
eivät välttämättä toimi tai niiden toteuttaminen ei ole mahdollista pienissä yrityksissä. Siksi 
oikean varastonkierron määrittäminen ei ole yksiselitteistä. Varastointi on osa liiketoimintaa 
ja liiketoiminnan tulos on ratkaiseva tekijä. Yleisesti varastomäärät ovat kuitenkin liian suuria 
menekkiin nähden. Ratkaisuna on materiaalin ohjauksen parantaminen. (Sakki 2014, 77–78.) 
 
Etäisyys hankintalähteelle ja toimitusajat vaikuttavat varastoinnin tarpeeseen. Varastoinnin 
ollessa tarpeellista, tuottavat aktiivivarasto ja varmuusvarastot tällöin lisäarvoa passiivivaras-
ton ollessa turha. Lisäarvoa tuottavan varaston koko voidaan laskea ennakoivasti yksittäisen 
tuotteen kohdalla lisäämällä varmuusvarasto aktiivivarastoon. (Sakki 2014, 106-107) 
 
Kaavan muodossa: 
varaston keskiarvo = varmuusvarasto + (keskimääräinen saapumiserä / 2) 
 
Min-Max menetelmässä tuotteille asetetaan raja-arvot, ylä- ja alarajat, joiden välissä varas-
tomäärän tavoitellaan liikkuvan. Tästä toimintatavasta menetelmä saa nimensä. Tilausta ei 
tehdä varaston arvon ollessa rajojen välissä tarkasteluhetkellä. Kun varasto alittaa alarajan, 
tehdään tilaus, joka täyttää varaston ylärajaan asti. Tilausmäärä ja raja-arvot vaihtelevat. Ne 
voidaan laskea seuraavasti: 
 
Maksimivarasto = varmuusvarasto + menekki tilausvälin ja hankinta-ajan aikana 
 
Minimivarasto = tilauspiste = keskimääräinen menekki hankinta-ajan aikana + varmuusvarasto 
 
Tilauserä = maksimivarasto – tarkasteluhetken varasto – saapumatta olevat tilaukset 
 
Tilauserän koko voidaan määrittää vähentämällä maksimivarastosta tarkasteluhetken varas-
tomäärä ja mahdolliset saapumattomat tilaukset. Kuvio 14 esittelee min-max-menetelmän 
raja-arvot. (Sakki 2014, 85.) 
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Kuvio 14. Min-max-raja-arvot. (Sakki 2014, 86.) 
 
ABC-analyysiä käytetään varastojen ohjaamisen apuna. Tuotteet luokitellaan halutun tekijän 
mukaan, esimerkiksi vuosimyynnin, -käytön- tai –katteen perusteella eri valvontaluokkiin. Ja-
ottelu tapahtuu tyypillisesti kolmeen luokkaan, jotka ovat A-, B- ja C-luokat. Luokkia voi olla 
tarpeen mukaan enemmän kuten ABCD tai ABCDE (Karrus 2005, 179). Luokittelun tulee ulot-
tua nimiketasolle asti. Luokittelu helpottaa ohjaamista, koska sen avulla voidaan keskittyä 
tärkeimpien tuotteiden ohjaamiseen. Keskitetyn ohjauksen avulla saatu parempi varastonkier-
tonopeus tuo suurimman hyödyn A-luokan tuotteilla. ABC-analyysi toimii hyvin oston apuväli-
neenä. Hankintojen suunnittelussa kannattaa painottaa A-luokan tuotteita. B-luokan tuottei-
siin voidaan keskittyä suhteellisesti ja C-luokalle riittää satunnainen tarkastelu. Ohjaustoimis-
ta ei koskaan päästä kokonaan pois, mutta näin voidaan vapauttaa päivittäisiä resursseja tär-
keisiin kohtiin. (Miettinen 1993, 79–80.) 
 
ABC-analyysin lähtökohtana on Pareton 20–80 –sääntö. A-luokkaan voidaan katsoa kuuluvan 
sellaiset tuotteet, joiden osuus kokonaismyynnistä on 80 prosenttia. A-luokan tuotteita on 
yleensä noin 20 prosenttia kaikista tuotteista. B- ja C- luokkiin voidaan valita kuuluvaksi jokin 
tietty prosenttiosuus jäljelle jääneistä tuotteista. (Miettinen 1993, 79.) 
 
Pareto-ajattelu soveltuu moniin eri tilanteisiin. Sen mukaan voidaan todeta 20 prosentin os-
tettavista nimikkeistä vievän 80 prosenttia ostobudjetista tai 20 prosentin osuus asiakkaista 
tuo 80 prosenttia liikevaihdosta, myyntikatteesta ja reklamaatioista. Palvelutasot voidaan 
säätää ABC-analyysin mukaisesti siten, että A-luokan tuotteissa palvelutaso on lähellä 100 
prosenttia, B-luokassa vaikkapa 90 prosenttia ja C-luokassa 85 prosenttia. Kuviossa 15 ABC-
analyysi on toteutettu Pareto-kaavioon pohjautuvalla tavalla. (Logistiikan maailma 2015b). 
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Kuvio 15. Pareton kaavioon pohjautuva ABC-analyysi. (Miettinen 1993, 80.) 
 
Varastonohjaus täytyy toteuttaa yksinkertaisesti ja tehokkaasti. Varastoissa on usein tuhansia 
nimikkeitä, joiden tehokas hallinta vaikuttaa kustannustehokkuuteen. Ohjausresursseja on 
yleensä rajallisesti. Nimikkeet kannattaa luokitella tärkeyden mukaan. Varaston arvoa voi-
daan alentaa ABC-analyysin avulla ja samalla parantaa tuotteiden saatavuutta. Kullekin ryh-
mälle voidaan määrittää oma varastointipolitiikka. A-tuotteita täydennetään tiheästi menekin 
mukaan, kun taas B-luokan tuotteita tilataan suuremmissa erissä harvemmin. A-nimikkeiden 
varmuusvarastojen kanssa kannattaa olla tarkka ja yhteistyön tulee olla sujuvaa toimittajien 
kanssa. C-luokan tuotteita ei ohjata aktiivisesti. Vuositarve hankitaan muutamalla vuosittain 
suunnitellulla toimituserällä. C-nimikkeitä tilataan yhdistellysti ja täydennysvastuu voidaan 
siirtää toimittajalle. Nimikkeille voidaan kuitenkin hyödyntää yksinkertaisia ohjausjärjestel-
miä, kuten kahden laatikon menetelmää tai automaattista täydennystä. C-luokan tuote voi 
olla joissain tapauksissa todella tärkeä, vaikka sillä on pieni menekki. (Logistiikan maailma 
2015b.) 
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Tavaran tai raaka-aineiden toimittaminen käyttäjille ja valmiiden tavaroiden toimittaminen 
valmistajalta asiakkaalle vaatii kuljetuksia. Kuljetuksissa suuntaus on toimituserien pienen-
tämiseen, jolla pyritään pienentämään varastojen kokoja. Tästä aiheutuu kuitenkin suurem-
mat kustannukset ja kuljetusten osuus kokonaiskustannuksista kasvaa. Tämän kaltainen suun-
taus on erityisesti Just in Time (JiT) -ajattelun mukaisesti tehdyissä kuljetuksissa, jossa teh-
dään usein pieniä kuljetuseriä ja varasto yritetään pitää mahdollisimman pienenä. Kuljetusten 
palvelutason kehittämisellä tavoitellaan lisäarvoa asiakkaille sekä parempaa toimintavar-
muutta. Lisäarvon tuottamiseksi tavara toimitetaan haluttuun aikaan ja paikkaan. Halvin kul-
jetus ei välttämättä ole kokonaiskustannusten ja palvelutason huomioon ottaen edullisin. 
(Miettinen 1993, 83-84.) 
 
Kuljetusten suunnittelulla pyritään järjestämään kuljetukset sellaisilla lähetyskokonaisuuksil-
la, jotka täyttävät luvatut toimitusajat ja muut ehdot mahdollisimman pienin kustannuksin. 
Kuljetustoiminnan tuottavuudessa on yleensä parantamisen varaa. Parannettavaa on erityises-
ti pitkien matkojen kuljetuksissa ja niihin liittyvän informaatiovirran nopeudessa ja tehokkuu-
dessa. Fyysiset kuljetukset eivät voi juurikaan kilpailla nopeudella, siksi koordinaation paran-
taminen yritysten välillä on kuljetusnopeutta tärkeämpi seikka kuljetuskustannuksien hallin-
nassa. Varsinkin pitkien kuljetusten kustannuksia voidaan pienentää yhdistämällä kuljetuksia, 
joko yrityksen tai organisaation sisällä tai toisten yritysten kanssa. Kuljetusten suunnittelun 
lisäksi voidaan puhua kuljetusten ohjauksesta, jossa käsitellään kuljetuksia laajemmin muun 
muassa markkinoinnin tarpeiden ja JiT-ajattelun huomioon ottaen. Kuljetusten koordinoinnin 
lisäksi kustannussäästöjä voidaan hakea jakelukanavia tai niin sanottua jakelutietä yksinker-
taistamalla. Jakelutien portaisiin voi kuulua esimerkiksi alihankkija, valmistaja, tukkukauppa, 
vähittäiskauppa ja asiakas. Tarpeettomia väliportaita voidaan jättää väliin ja näin jakeluties-
tä tulee yksinkertaisempi. (Miettinen 1993, 84.) 
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3 Toimeksiannon esittely 
 
Yrityksessä huomattiin noin kahden toimintavuoden jälkeen ongelmakohtia liittyen sen osto-
toimintaan ja osaltaan myös logistiikan järjestämiseen. Järjestelmällisyys edellä mainittujen 
toiminnan osien kohdalla oli puutteellinen, minkä seurauksena saimme toimeksiannon tutkia 
olennaisimpia ongelmakohtia ja mahdollisia ratkaisuja niihin. 
 
Tavoitteena on esitellä konkreettisia työkaluja ja laskea tunnuslukuja, joita yritys voi hyödyn-
tää ostojen suunnittelussa. Esitettyjä ratkaisumalleja tulee voida toistaa jatkossa muille tuot-
teille. Päämääränä on kehittää yrityksen ostotoimintaa sujuvammaksi, sekä helpommaksi ja 
määrätietoisemmaksi. Tärkeää olisi, että toiminnot ja niiden linjaukset olisivat yhteneväisiä 
yrityksen nykyisen strategian kanssa, jonka mukaan toiminta pyritään pitämään yksinkertaise-
na ja resurssitehokkaana. Tutkimusongelman tyypistä johtuen määrällinen tutkimus osoittau-
tui sopivimmaksi tutkimusmenetelmäksi. 
 
Toimeksiannon luonteen pohjalta tutkimusongelmaksi muodostui kysymys:  
Miten ja millä keinoin kohdeyritys voi kehittää ostotoimintaansa?  
 
New Organics Oy on vuonna 2012 perustettu yritys, joka harjoittaa terveys- ja kosmetiikka-
tuotteiden myyntiä ja markkinointia. Yrityksen liikevaihto vuonna 2014 oli noin 1,2 miljoonaa 
euroa. Yrityksen toiminta perustuu lisäaineettomien ja ekologisten tuotevaihtoehtojen tar-
joamiseen kuluttajille. Arvoa tuottavana tekijänä pidetään tuotteiden alkuperää, niiden puh-
dasta rakennetta ja lisäaineettomuutta sekä toiminnan luotettavuuden ja avoimen toimin-
taympäristön luomista kaikkien sidosryhmien ja yhteistyökumppaneiden välille. Toimialan 
yleisestä suuntauksesta poiketen yritys on onnistunut kasvattamaan liikevaihtoansa jatkuvasti. 
Taulukossa 5 esitetään muutaman kilpailijan tunnuslukuja suhteessa kohdeyritykseen. 
 
New Organics Oy Hankintatukku Oy Biomed Oy Aromtech Oy
Yrityksen liikevaihto (1000 EUR) 1 210 18 547 1 329 4 768
Liikevaihdon muutos% 109,2 12,9 17,9 -3,4
Tilikauden tulos (1000 EUR) 18 1 885 51 242
Liikevoitto% 4 12,7 3,9 7,9  
Taulukko 5. Toimialavertailu. (Taloussanomat 2015.) 
 
Yrityksellä ei ole omaa valmistustoimintaa, vaan tuotanto on ulkoistettu muutamalle yhteis-
työkumppaneille. Tuotteiden jakelusta vastaa terveystuotealalla kauan toiminut lääkealan 
yritys. Kohdeyritys pyrkii näin toimiessaan keskittymään ydinosaamiseensa, jota on nimen-
omaan tuotteiden myynti ja markkinointi. Yritys on toistaiseksi suhteellisen pieni tekijä alal-
laan, mutta kasvu on huomattavan kovaa (Taloussanomat 2015).
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4 Tutkimuksen toteutus 
 
Aloitimme tutkimuksen käymällä läpi olennaisimpia työkaluja, joita tutkimuksessa mahdolli-
sesti voitaisiin hyödyntää. Työkalut, jotka koimme tutkimusta edesauttaviksi, valjastettiin 
käyttöön tutkimusosiossa. Tunnuslukujen avulla saimme osviittaa toimintojen nykytilasta sekä 
myös niistä asioista, jotka yritys kenties voisi tehdä toisin. Lopuksi olemme käyneet läpi yh-
teenvedon muodossa ongelmakohtien kartoitusta lyhyesti ja ehdotuksia siihen, mitä voitaisiin 
tehdä toisin, jotta toiminnoista saataisiin kaikki hyöty irti.  
 
Tutkimuksessa on hyödynnetty pääasiassa kohdeyrityksen yhteistyökumppanilta saatuja ra-
portteja sekä yritykseltä itseltään saatuja raportteja. Raportit ovat sisältäneet muun muassa 
kuukausikohtaiset yrityksen myynti- ja varastosaldot sekä muita oleellisia tietoja. Tutkitut 
tunnusluvut ja työkalut esitetään yksitellen, osa esimerkkilaskelmien avulla. Laskettuja tai 
muuten saatuja tuloksia analysoidaan yksitellen ja esitetään niistä johtopäätökset. Lopuksi 
vielä esitetään kokonaisuudesta yhteenveto sekä jatkokehitysehdotukset. 
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5 Tutkimustulosten käsittely 
 
Tutkittavaa aineistoa käsitellään työkalu ja tunnuslukukohtaisesti yksi kerrallaan. Tulokset 
esitetään kunkin tutkittavan kohdan päätteeksi sekä lisäksi esitetään kehitysehdotuksia. Tu-
loksia esitetään taulukoiden, laskelmien ja päätelmien muodossa. Nykyistä tilannetta verra-
taan laskennallisesti optimaalisiin lukuihin. Vertailun avulla yrityksen tunnuslukuja voidaan 
peilata myös alan muiden toimijoiden tunnuslukuihin ja näin tehdä johtopäätöksiä siitä, missä 
tilanteessa ollaan nyt ja millaiseen asetelmaan tulisi pyrkiä. Optimaaliset luvut on määritelty 
laskennallisin menetelmin.  
 
Tutkimuksessa esitetyt työkalut, tunnusluvut sekä muu aineisto ovat suurimmilta osin julkista 
aineistoa. Tutkimus on toteutettu siten, että eettisesti arkaluontoinen materiaali on esitetty 
anonyyminä läpi koko tutkimusprosessin. Tästä syystä aineistossa esiintyvien tarkkojen luku-
jen esittäminen ei joiltakin osin ole mahdollista julkisesti. Kohdeyrityksellä on päätösvalta 
määritellä, mitä se tunnusluvuistaan haluaa esitettävän ja mikä tieto tulee pitää salassa. 
 
5.1 Optimaalinen ostoerä  
 
Laskeaksemme tuotteelle A optimaalisen ostoerän, tarvitsemme arvioidun vuosimenekin lisäk-
si sen varastoinnin kustannukset sekä yksittäisen toimituserän kustannukset. Hankittavia luku-
ja ei voi perustaa sataprosenttisen relevanttiin tietoon, sillä tunnusluvut eivät edusta eikä 
niitä voi suoraan peilata menneen tai menneiden aikakausien toteutuneisiin arvoihin ja mää-
riin. Tästä huolimatta suuntaa-antavien ja tutkimusta tukevien tietojen hankkiminen on mah-
dollista, koska tuotteen A menekki on ollut erittäin tasainen kuukausi toisensa jälkeen. 
 
Vuonna 2014 tuotteen A menekki on ollut 4541 kappaletta ja myynnin oletetaan pysyvän jok-
seenkin samanlaisena. Kasvua ei juurikaan oleteta, sillä kohdeyritys on vastikään lanseerannut 
samasta tuotteesta uuden pakkauskoon, joka osaltaan vaikuttaa tuotteen A menekkiin. Näin 
arvioitu menekki vuonna 2015 on 4000 kappaletta. Varastoinnin kustannusten laskeminen on 
helppoa, kun kuluvan vuoden arvio menekistä on selvillä. Jakelija veloittaa kohdeyritykseltä 
7,5 prosentin jakelupalkkion tuotteen verottomasta hinnasta riippumatta alennuksista tai 
muista loppuhintaan vaikuttavista tekijöistä. Tähän sisältyy kaikki varaston säilytys ja ylläpi-
tokustannukset. Tuotteen A veroton myyntihinta on 12,58 euroa kappaleelta. 4000 kappaleen 
varastolle varastointikustannukset ovat yhteensä 3774 euroa. ((4000 x 12,58) x 0,075). Näin 
ollen tuotteen A yksikkökohtaiset varastoinnin kustannukset ovat 0,94 euroa (3774/4000).   
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Yksittäisen toimituserän kustannusten arvioiminen teettää eniten päänvaivaa, sillä huomioon 
on otettava välittömien kustannusten lisäksi myös välilliset kustannukset, joista mainittakoon 
muun muassa tilaustyöhön käytettävä aika ja suunnittelutyö. Myös tuotteiden kuljetus teh-
taalta jakelijalle aiheuttaa kustannuksia. Arvioidaan yhden toimituserän kustannukseksi 150 
euroa. Saaduista luvuista saadaan valmis kaava, joka näyttää seuraavalta: 
 
EOQ = √(2 x 4000 x 150 )/ 0,94 = 1130 
 
Yhden toimituserän optimaalinen suuruus kaavaa hyödyntäen on 1130 kappaletta. Tuotteita 
tulisi tällöin tilata 3,54 kertaa vuodessa tai 103 päivän välein. Varastointikustannusten merki-
tys on kaavaa sovellettaessa huomattava, sillä pienikin toimituserän kustannusnousu lyhentää 
huomattavasti optimaalista eräkokoa. Riippuen mistä näkökulmasta tapausta tarkastellaan, 
voi esitetty optimaalinen eräkoko vaikuttaa verrattain suurelta, eikä varaston kiertonopeus-
kaan (3,54) esittäydy tehokkaan oloisena. Tosin kun havainnoinnissa otetaan huomioon tuot-
teiden erittäin pitkä toimitusaika (90 päivää) ja suuret toimituseräkoot, voidaan ymmärtää, 
että pyrkimys saada varasto kiertämään vaikkapa 10 kertaa vuodessa on täysin utopistista.  
 
5.2 Varmuusvarastot  
 
Useimpien kohdeyrityksen tuotteiden menekin ennustaminen on hyvin haastavaa. Tämä joh-
tuu useasta eri tekijästä, joista mainittakoon suhteellisen rajatut markkinat sekä huono talo-
ustilanne. Myynnin merkitys hankalina aikoina on valtava, eikä asiakkaille ole mielekästä 
myydä tuotteita joita ei ole varastossa, sillä palvelutaso halutaan pitää korkealla. Käytännös-
sä tämä tarkoittaa tilannetta, jossa varmuusvarasto on edellytys toiminnan ylläpitämiselle. 
 
Seuraavassa esimerkissä pyritään määrittelemään yksinkertaisella menetelmällä sopiva var-
muusvarasto. Esimerkissä ei käytetä keskihajontaa vaan kuvitellaan sopiva saldo edellisen 
vuoden keskiarvon perusteella. Keskimääräinen tuotteen A myyntivolyymi kuukaudessavuonna 
2014 oli 378 kappaletta. Alimmillaan myynti oli vain noin 200 kappaletta, korkeimmillaan puo-
lestaan vajaat 700 kappaletta. Myynti voisi siis mahdollisesti lähes tuplaantua keskiarvoon 
nähden yhdessä kuukaudessa. Koska toimituskyky halutaan pitää jatkuvasti mahdollisimman 
korkeana, voisi sopiva varmuusvaraston koko olla noin 350 kappaletta. Taulukosta 6 ilmenee 
tuotteen X myynti vuonna 2014. 
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Taulukko 6. Tuotteen X myynti vuonna 2014. 
 
5.3 Varaston täydennys  
 
Varastojen täydennystä helpottavia työkaluja ovat aiemmin esitellyt tilauspistemenetelmä, 
kahden laatikon menetelmä sekä tilausvälin menetelmä. Lasketaan ensin sopiva tilauspiste 
edellisissä esimerkeissä hyödynnetylle tuote A:lle ja tämän jälkeen paneudutaan jälkimmäis-
ten tarkasteluun. 
 
Tilauspisteen määrittämiseksi on selvitettävä varmuusvaraston koko sekä tuotteen keskimää-
räinen menekki sen hankinta-aikana. Oletetaan aiemman esimerkin tavoin, että sopiva var-
muusvaraston koko on 350 kappaletta. Tuotteen hankinta-aika tilauksesta toimitukseen on 90 
päivää. Optimaalinen eräkoko puolestaan on 1130 kappaletta. Hankinta-ajan menekki olisi 
987 kappaletta, mikäli perustetaan arvio keskimääräiseen myyntiin tarkasteltavalta ajanjak-
solta ((90/103) x 1130). Annettujen lukujen perusteella tilauspisteen laskeminen on mahdol-
lista: 
 
Tilauspiste = 350 + 987 = 1337 
 
Varaston hälytysraja tulisi siis asettaa siihen hetkeen, kun 1337 kappaleen saldo alittuu. Häly-
tysraja vaikuttaa kovin korkealta, mutta on itse asiassa täysin järkeenkäyvä, koska tuotteen 
toimitusaika on peräti 90 päivää. Vaikka menekki olisi keskimääräistä kuukausimyyntiä korke-
ampi hankinta-aikana, turvaa varmuusvarasto jatkuvan saatavuuden ja hyvän palvelutason 
säilymisen. 
 61 
 
Kahden laatikon menetelmän hyödyntäminen ei tässä yhteydessä ole kovinkaan mielekästä, 
sillä kohdeyrityksen jakelijan varastointimenetelmiin ei voida juurikaan vaikuttaa. Lisäksi 
esimerkin tilauspiste ylitetään hyvin varhain tilauksen tekemisen jälkeen. Tämä tarkoittaisi 
sitä, että hyllystä jouduttaisiin ottamaan tuotteet käytettäväksi turhan nopeasti sen jälkeen, 
kun ne on saatu sinne täydennettyä. Toiminta söisi epäilemättä varastohenkilöstön resursseja 
liiaksi ja kasvattaisi välillisten kustannusten osuutta varastoinnista. 
 
Tilausvälin menetelmää voidaan nimittää vaihtoehtoiseksi työkaluksi optimaaliselle eräkoolle 
ja tilauspistemenetelmälle, sillä se ei ole riippuvainen kummankaan tarjoamista tunnusluvuis-
ta. Menetelmällä yritys määrittää säännöllisen tilausrytmin, jonka perusteella tilaus tehdään. 
Tämä voisi olla esimerkiksi joka viides keskiviikko. Toisin kuin tilauspistemenetelmässä, kun-
kin tilattavan tuote-erän koko vaihtelee vallitsevan kulutuksen mukaan. Varmuusvaraston riit-
to halutulle ajanjaksolle on selvitettävä sekä siitä jo käytetty osa uutta tilausta tehtäessä.  
 
Edellisten esimerkkien perusteella tuotteen A menekki on viiden viikon aikana noin 275 kap-
paletta. Mikäli varmuusvarastoa ei ylläpidettäisi, olisi tilattava määrä 275 kappaletta. Jos 
varmuusvarasto olisi määritelty 50 kappaleen suuruiseksi, olisi tilausmäärä 275 + 50 = 325 kpl. 
Myös avoimet ostotilaukset tulee ottaa huomioon laskennassa. Jos myynti syystä tai toisesta 
jäisi jonkin kuukauden kohdalla alhaiseksi ja varaston saldo tilaushetkellä ylittäisi selvästi 
viiden viikon keskimääräisen menekin, voisi tilauksen jättää tekemättä kokonaan. 
 
Tällä hetkellä kohdeyritys tilaa tuotteita satunnaisesti eikä tarkempaa pistettä tai tilausajan-
kohtaa ole määritelty. Tilausten hallinta hankaloituu koko ajan, sillä tuotevalikoima kasvaa 
lähes joka kuukausi uusilla nimikkeillä eikä hankintahenkilöstöllä ole resursseja valvoa myyn-
titapahtumia jatkuvasti jokaisen tuotteen kohdalla. Jonkin aiemmin esitellyistä työkaluista 
soveltaminen voisi helpottaa tilausten suunnittelua ja lisäksi vähentää toimintaan kohdistuvaa 
pääomakuormitusta huomattavasti. 
 
5.4 Kraljicin matriisi 
 
Ajateltaessa eri tuotteiden merkitystä ja tämänhetkistä asemaa markkinoilla, voi niiden loke-
roiminen matriisiin ja lopputulosten tulkinta olla yllättävänkin antoisa ja silmät avaava koke-
mus. Sen lisäksi, että nykyisten strategisten linjausten ymmärrys voi parantua, voidaan koh-
deyrityksessä parhaassa tapauksessa synnyttää aivan uudenlaisia ideoita ja ajatusmalleja mat-
riisin avulla.  
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Seuraavaksi strategiselta merkitykseltään erilaisia tuotteita sijoitetaan matriisiin ja analysoi-
daan, miten ja miksi ne sijoittuvat juuri nykyisille paikoilleen. Kehitysehdotuksissa puidaan 
vielä, miten kyseisten tuotteiden asemaa voitaisiin parantaa markkinoilla, tai tulisiko joitain 
tuotteita jopa pudottaa kokonaan pois tuotevalikoimasta.  
 
Tehokas tapa hyödyntää matriisia on valita sellaisia tuotteita kohdeyrityksen valikoimasta, 
joiden strateginen merkitys vaihtelee huomattavasti ja joiden myynnissä ja hankinnassa on 
selviä eroja. Tarkasteltavaksi volyymituotteeksi on valittu kollageenivalmiste jonka myyntivo-
lyymi on hyvällä tasolla. Rutiinituotteen virkaa toimittaa d-vitamiinivalmiste, strategiseksi 
tuotteeksi valittiin Saccharomyces boulardii. Varsinaista pullonkaulatuotetta on hankalaa 
määritellä, joten valitsimme tarkasteluun lähimmäksi kyseistä segmenttiä asettuvan glu-
kosamiinivalmisteen. Kunkin tarkasteluun valitun tuotteen lyhyt yleiskuvaus löytyy liitteestä 
1. 
 
Kollageenituotteen myyntivolyymi on ollut hyvällä tasolla siitä lähtien, kun se tuotiin markki-
noille pari vuotta sitten. Tuotteen korkeasta hankintahinnasta ja näin korkeasta ulosmyynti-
hinnasta huolimatta tuotteen myynti on tasaisen hyvää kuukaudesta toiseen. Tämän tuotteen 
hankintakustannukset muodostavat yhden suurimmista yksittäisistä kulueristä koko yrityksel-
le. Koska tuotteen hankintavolyymi on korkea, on kohdeyrityksellä vipuvoimaa toimittaja-
markkinoilla. Toimittajamarkkinat olivat vielä muutama vuosi sitten suppeat, mutta ovat sit-
temmin kasvaneet ja kilpailun määrä kasvanut selvästi. Tuotteen valmistuksessa kohdeyritys 
on nojannut ainoastaan yhden toimittajan vastuulle siitä lähtien, kun alkuperäinen kilpailutus 
tehtiin ja toimittajavalinta suoritettiin. Tämä johtuu useasta syystä, joista kenties tärkeim-
pänä mainittakoon korkealaatuisuus, jota kohdeyritys pitää erittäin tärkeänä aspektina toimi-
tusketjun toiminnassa. Toimittajan kanssa onkin tehty tiivistä yhteistyötä tuotekehityksen 
tiimoilta ja tämän ansiosta vastaavia valmisteita löytyy eri variaatioina yrityksen tuotevali-
koimasta jo yli kymmenen kappaletta.  
 
Rutiinituotteeksi valittiin D-vitamiinivalmiste, jonka markkinat ovat erittäin laajat. Tavaran-
toimittajia lienee enemmän alalla kuin minkään muun terveystuotteen. Tämä tarkoittaa sitä, 
että tärkein hankintaperuste markkinoilla on yleensä edullinen hinta. Kohdeyrityksen hankin-
taperusteet eivät aivan vastaa segmentin yleistä periaatetta, sillä tuotteen hankintakriteerei-
hin kuuluu samalla laadukas ja edullinen, mutta ennen kaikkea massasta jollakin tapaa selväs-
ti erottuva tuote. Tuotteen myyntivolyymi on edellisen tavoin tasainen, muttei tässä tapauk-
sessa korkea. Tulosvaikutukseltaan tuote ei ole kovin merkityksellinen yritykselle, eikä tuote-
kehitykseen ja ostojen suunnitteluun tämän tuotteen osalta käytetä paljoakaan aikaa.  
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Strategiseen ryhmään kuuluvia tuotteita kohdeyrityksellä ei ole montaa, sillä perusolettamus 
alan markkinoilla on, että kukin varteenotettava toimittaja pystyy toimittamaan kutakuinkin 
samanlaisia tuotteita potentiaalisille asiakkaille. Tämän tuotteen osalta tilanne ei kuitenkaan 
ole aivan vastaavanlainen. Tarkasteluun valittu probiootti Saccharomyces boulardii on hyvä 
esimerkki hyvän myyntivolyymin omaavasta tuotteesta, jonka potentiaalin vain harvat ovat 
hoksanneet. Nämä harvat ovat kuitenkin sellaisia, jotka ovat valmiita kuluttamaan kyseistä 
nimikettä suurin volyymein. Näin ollen tuotteesta on kehittynyt tärkeä ja asiakkaan näkökul-
masta erittäin haluttava tuote kohdeyritykselle.  
 
Pullonkaulatuotteeksi valittiin glukosamiini, jonka markkinat eivät ole segmentin perusolet-
tamusten mukaisesti kovin rajalliset. Tuotteen tulosvaikutus ei ole kohdeyritykselle korkea, 
eikä sen pitäminen valikoimissakaan ole millään lailla pakollista. Tuotteen myynti on satun-
naista ja näinollen myyntiennusteiden tekeminen erittäin haastavaa. Tuotteen hintatasoon ei 
voida juurikaan vaikuttaa, koska hankintamäärät ovat pieniä. On kuitenkin muutamia asiak-
kaita, joiden vuoksi tuotteen markkinoilla pitäminen on jossakin määrin perusteltua. Tuot-
teen markkinat olivat kenties kilpaillummat kuin mitä kohdeyritys oletti tuotehankintaa teh-
dessään, eikä se näin ollen ole koskaan saanut kummoista jalansijaa markkinoilla. On mahdol-
lista, ettei tuotekehitysvaiheessa ajateltu riittävästi kilpailijoiden asemaa, tai menekkiennus-
teet on asetettu liian korkeiksi. Näistä syistä tuote saattaa olla jo saavuttanut elinkaarensa 
viimeisen pisteen. Kuvio 16 havainnollistaa edellä esitettyjen tuotteiden sijoittumista matrii-
siin: 
 
Kuvio 16. Erilaisten tuotteiden sijoittuminen matriisiin, mukailtu Iloranta & Pajunen-Muhonen 
2008, 145. 
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Kuvien perusteella on helppoa huomata, että tarkasteluun valittiin tuotevalikoiman ääripäät, 
joista kukin edustaa parhaiten segmenttiään kuvaavaa tuoteryhmää. Jos matriisiin olisi kuvat-
tu koko tuotevalikoima, asetelma olisi lähempänä teoriaosuudessa esiteltyä esimerkkikuvaa, 
jossa huomattiin suurimman osan tuoteryhmistä sijoittuvan matriisin keskiosan lähettyville. 
Voitaneen väittää, että matriisin avulla toimittajamarkkinoiden kokonaisvaltaisempi ymmär-
täminen ja tulosvaikutuksen merkitys avautuvat paremmin kohdeyritykselle, kunhan ajatte-
luun viitsitään käyttää aikaa.  
 
5.5 Hävikki  
 
Kohdeyrityksen tapauksessa hävikin minimoimista ja tilanteen mukaista toimintaa ei ole eh-
ditty kovinkaan ajattelemaan. Tämä johtuu yrityksen suhteellisen nuoresta iästä. Nykytilan 
analysoiminen tästä huolimatta on ainakin joltain osin mahdollista. Hävikkiä ei toistaiseksi ole 
juurikaan muodostunut rikkoontuneiden tuotteiden muodossa, poislukien muutamia pieniä 
yksittäistapauksia. Näihin on ollut pääosin syynä heikko pakkauksen taso, mistä johtuen tuot-
teet ovat päässeet vaurioitumaan kuljetuksen ja varastoinnin seurauksena. Suurin osa tuot-
teista ja niiden pakkauksista on ympäristöystävällistä kovamuovia, joka ei lujuutensa ansiosta 
pääse rikkoutumaan, vaikka jossakin toimitusketjun vaiheessa käsittely olisikin huolimatonta. 
Sen sijaan kartonkipakkaukset ovat herkkiä rikkoutumaan, tosin näiden osuus tuotevalikoimas-
ta kattaa vain noin kymmenyksen. Lisäksi jakelijan vastuu kattaa vakuutuksen, joten hävikistä 
ei tältä osin koidu ylimääräisiä kustannuksia kohdeyritykselle. Vakuutus kattaa niin jakelijan 
varastossa tapahtuneet virheet kuin myös kuljetuksessa vaurioituneet tuotteet. Joka tapauk-
sessa rikkoontuneiden ja näin myyntikelvottomien tuotteiden määrä on selvästi alle yhden 
prosentin koko hankittavasta tavaramäärästä.  
 
Toinen asia, josta voi koitua kustannuksia ovat pilaantuneet tuotteet. Kohdeyrityksen tuottei-
den säilyvyys on muutamaa poikkeusta lukuun ottamatta suhteellisen pitkä, 24 kuukautta 
valmistuksesta. Pienemmän volyymin tuotteilla on riski vanhentua ennen eräpäivää. On myös 
huomioitava, etteivät kaikki asiakkaat ole valmiita ostamaan tuotetta, mikäli eräpäivään on 
aikaa vähemmän kuin kuusi kuukautta. Näin ollen tuotteita voidaan myydä huoletta 18 kuu-
kauden ajan. Toistaiseksi kohdeyritys on joutunut hävittämään pienen määrän tuotetta, jonka 
eräpäivä ehti koittaa, ennen kuin varasto saatiin kokonaisuudessaan myytyä. Tällöin kohdeyri-
tys vastasi hävittämisestä jakelijayrityksen sijaan. Tästä koitui kuluja kohdeyritykselle turhien 
kuljetusten ja hävitysmaksujen yhteydessä. Toistaiseksi pilaantuneiden tuotteiden määrä kai-
kista ostoista on ollut noin yhden prosentin, mutta on huomattava, että tuotevalikoiman jat-
kuvasti kasvaessa myös hävikin riski kasvaa. 
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5.6 Inventointi 
 
Kohdeyrityksen oma varasto inventoidaan pari kertaa kuukaudessa. Tietty järjestelmällisyy-
den taso pyritään säilyttämään, jotta kirjanpito on ajantasainen ja kysyntää on helpompi en-
nakoida. Tuotteet on sijoitettu varastoon kukin omille varastopaikoilleen, jotta ne löytyvät 
keräilyvaiheessa ripeästi. Inventointi pyritään suorittamaan resurssitehokkaasti, mikä tarkoit-
taa käytännössä tuotteiden senhetkisen saldon vertaamista edellisen tarkastelujakson saldoon 
ja vähentämällä tästä varastosta tehdyt mahdolliset otot. 
 
Kun tuotteita myydään varastosta, kirjautuvat kaikki tapahtumat lähetyslistoille, joista epä-
selvissä tilanteissa voi tarkistaa, mitä tuotetta on lähetetty minnekin osoitteeseen. Lähetys-
listoista säilytetään aina kopiot mahdollista jälkitarkastusta varten. Toistaiseksi varaston in-
ventoiminen on helppoa, koska varastosaldot ovat kohtuullisen pienet. Toiminnan mahdolli-
sesti laajetessa joudutaan miettimään suuremman varaston hankkimista sekä tietojärjestel-
män rakentamista tai hankintaa ulkoiselta toimittajalta.  
 
Jakelijan toimintaperiaatteet eroavat merkittävästi kohdeyrityksen omasta inventointitavas-
ta. Jakelija inventoi kohdeyrityksen varaston pääsääntöisesti itse. Kohdeyrityksessä on mah-
dollisuus seurata reaaliaikaisesti saldotietojen ja myynnin tilaa jakelijan räätälöimän toimin-
nanohjausjärjestelmän kautta. Raportti päivitetään automaattisesti päivittäin ja se myös il-
moittaa mahdollisista tuotevirheistä, pilaantumisista sekä saldokorjauksista, kuin myös varas-
ton täytöstä. Jotta toiminta olisi läpinäkyvää, jakelija kutsuu säännöllisin väliajoin kohdeyri-
tyksestä henkilön inventaariopäiville, jossa kohdeyrityksen on mahdollista päästä niin sano-
tusti tapahtumien keskipisteeseen. Ilmoittautunut henkilö pääsee seuraamaan inventoinnin 
toteuttamista ja samalla nähdään, mikäli ilmoitettu saldo ei syystä tai toisesta täsmää todel-
lisen saldon kanssa. Mikäli korjaus tulee tehdä suuntaan tai toiseen, on se yritys velvollinen 
tilittämään toiselle virheestä, kenen hyväksi tilanne lopulta osoittautuu. 
 
Kohdeyrityksen sekä jakelijan inventointitoiminnassa ei tällä hetkellä ole merkittäviä suden-
kuoppia, mutta viime aikoina on huomattu säännöllisiä epäkohtia jakelijan toiminnassa. On-
gelmat liittyvät lähinnä tietojärjestelmään, jonka raportit eivät välillä päivity niin usein kuin 
niiden kuuluisi. Lisäksi raporteille ei aina kirjaudu kaikki tapahtumat, jotka kuitenkin tiede-
tään jo olevan loppuun prosessoituja. Tämä hankaloittaa paitsi kohdeyrityksen toimituspro-
sessia, myös oikea-aikaisten tilausten tekemistä. Kenties ikävin asia liittyy kuitenkin suureen 
vaivaan, jonka kohdeyritys joutuu näkemään saadakseen ajantasaista tietoa siitä, mikä on 
minkäkin toimituksen senhetkinen tilanne. Kyseiset järjestelmät tulisi ehdottomasti vakaut-
taa, jotta niistä saatava hyöty olisi mahdollisimman suuri. Toisaalta ongelmat eivät liene pel-
kästään jakelijan aiheuttamia, sillä sille järjestelmän tuottaa kolmas osapuoli. 
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5.7 Tuotteiden kannattavuus 
 
On päivänselvää, ettei myyntikatteettomien tai heikkokatteisten tuotteiden valikoimissa pi-
täminen ole järkevää. Yritykselle ei synny liikevoittoa, mikäli saatava tuotto ei ylitä niin yk-
sittäiseen tuotteeseen kohdistuvia välittömiä kustannuksia kuin myös välillisiä kustannuksia. 
Tosin jotkin yritykset saattavat käyttää heikkokatteisia tuotteita erilaisten markkinointikikko-
jen luomiseen. Myös tietynlaisia tuotteita tai palveluita saatetaan hinnoitella matalalle, jotta 
ne toimisivat eräänlaisina ”sisäänheittäjinä” yrityksen tuote- ja palvelukokonaisuuksiin.  
 
Seuraavaksi lasketaan kohdeyritykselle parin oleellisen tuotteen katetuotto euroina ja kate-
tuottoprosentti. Näin saadaan yksinkertainen kuva tuotteiden kannattavuudesta. Jäljempänä 
tuotteiden kannattavuus pyritään selvittämään vielä astetta tarkemmin toimintolaskennan 
periaatteiden mukaisesti. Tämän pohjalta voidaan tehdä analyysi siitä, onko tuote edelleen 
kannattava, kun myös välilliset kustannukset on otettu huomioon. Oletettavasti kohdeyrityk-
sessä on mietitty hinnoittelupolitiikka huomioimatta sen tarkemmin välillisiä kustannuksia, 
joita syntyy vääjäämättä tuotteen elinkaaren jossakin vaiheessa. 
 
Käytetään esimerkkilaskelmassa tuotteita A1 ja A2. Tuotteet on valmistettu täysin samoista 
raaka-aineista, ainoastaan pakkauskoot eroavat toisistaan: Tuote A2 on kalliimpi hankkia, 
mutta sen sisältö on 2,5 kertaa suurempi kuin tuotteen A1. Tuotteen A1 hankintahinta on 3,57 
euroa kappaleelta ja veroton myyntihinta 11,77 euroa. Vastaavat luvut tuotteen A2 kohdalla 
ovat hankintahinta 7,14 euroa ja veroton myyntihinta 21,49 euroa. Tuotteilla on siis eri hin-
noittelukertoimet, edellä mainitun on 3,30 ja jäljemmän tasan 3. Mikäli tuotteet myytäisiin 
asiakkaille vähittäishinnoin, olisivat katetuotot seuraavan suuruiset: 
 
Tuote A1 = 8,20 eur 
Tuote A2 = 14,35 eur 
 
Yleensä suurempia eriä tilattaessa kohdeyritys on valmis myymään tuotteita alennuksin, jotka 
ovat tilausmäärästä riippuen noin 10–25 prosentin luokkaa. Kuvitellaan, että molempia tuot-
teita tilattaisiin kymmenen myyntierää ja tuotteista annettaisiin 20 prosentin alennus. Yhden 
myyntierän koko on kuusi kappaletta, joten kokonaistilausmäärä olisi tällöin 60 + 60 = 120 
purkkia. Tuotteen A1 hankintakustannukset tilatulle määrälle ovat 214,20 euroa (3,57 x 60). 
60 kappaleen veroton myyntihinta olisi tavallisesti 706,20 euroa (11,77 x 60), mutta kun huo-
mioidaan alennus, näyttää laskelma seuraavalta: 
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Myyntihinta (60 kappaletta) = (11,77 x 60) x 0,8 = 564,96  
Myyntihinta (per yksikkö) = 564,96 / 60 = 9,42 
 
Veroton nettomyyntihinta per yksikkö on näin ollen 9,42 euroa. Myyntikatteeksi muodostuu 
tällöin 5,85 euroa kappaleelta (9,42 - 3,57) ja 60 kappaleen tuote-erälle kokonaisuudessaan 
350,76 euroa (564,96 – 214,20). Tuotteen A2 kohdalla myyntikate euroissa on korkeampi: 
 
Myyntihinta (60 kappaletta) = (21,49 x 60) x 0,8 = 1031,52 
Myyntihinta (per yksikkö) = 1031,52 / 60 = 17,19 
 
Tuotteen A2 hankintakustannukset tilatulta erältä ovat 428,40 euroa (60 x 7,14). Myyntikate 
tuotteelle A2 koko tilauksen osalta olisi 1031,52 – 428,40 = 603,12 euroa. Katetuottoprosentin 
laskemisessa on huomioitava tuotteen alennettu, todellinen myyntihinta sekä vastaava kate-
tuotto per myyty yksikkö: 
 
Tuotteen A1 katetuottoprosentti = (5,85 / 9,42) x 100 = 0,62 = 62 % 
Tuotteen A2 katetuottoprosentti = (7,14 / 17,19) x 100 = 0,42 = 42 % 
 
Laskelmasta selviää, että vaikka tuotteen A2 euromääräinen myynti on korkeampi, tuotteen 
A1 katetuottoprosentti on silti selvästi parempi.  
 
Kuten aiemmin on jo mainittu, katetuottolaskelmat eivät riitä tuomaan esiin todellisia kus-
tannuksia, joita kustakin hankitusta ja niin edelleen myydystä tuotteesta syntyy. Toimintolas-
kennan avulla myös huomaamattomien ja yleensä välillisiksi kustannuksiksi lukeutuvien kus-
tannuserien hahmottaminen helpottuu. Tämä osaltaan edesauttaa hintasuunnittelua ja toi-
saalta saattaa parantaa tuloksentekokykyä oleellisesti. 
 
Käytetään laskentaesimerkissä tuotetta A1, ja oletetaan kohdeyrityksen tekevän kaupat, jossa 
asiakas saa -22 % alennuksen tilatessaan 200 kappaletta kyseistä tuotetta. Lisäksi oletetaan 
että tuotteiden toimitus tapahtuu kohdeyrityksen omasta varastosta sen sijaan, että tuotteet 
menisivät jakelijan varastosta. Yhden työtunnin hinta on 15 euroa. 
 
Tässä tapauksessa tarjouksen laatiminen, käsittely ja tarjousneuvottelut eivät ole pitkäkestoi-
sia, ja näihin käytetään noin yksi tunti kahdelta henkilöltä kultakin, jolloin käytetty aika yh-
teensä on kaksi tuntia. Kahdesta työtunnista syntyy palkkakustannuksia yhteensä 30 euroa. 
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Mainontaan kohdistuvien kustannusten arvioiminen on tässä yhteydessä kenties hankalinta, 
sillä mainontaan käytetty vuotuinen kokonaisbudjetti tulisi suhteuttaa vastaanotetun tilauk-
sen kokoon. Saatujen tietojen perusteella kyseisen tuotteen mainontaan käytettävät kulut 
ovat noin 25 % tuotteen nettomyyntiarvosta. 2000 kappaleen tuote-erästä saatava tuotto 
alennukset, näytetoimitukset ja hävikki huomioiden on noin 17 000 euroa. Koko tuote-erästä 
mainontaan käytettäisiin siis 4250 euroa (17 000 x 0,25) ja koska asiakkaan tilaama tuote-erä 
on yhden kymmenyksen koko tuote-erästä, käytetään tilaukseen kohdistuvaan mainontaan 
noin 425 euroa ((200 / 2000) x 4250).  
 
Muita kustannuksia aiheuttavat tilauksen käsittely– ja kuljetuskustannukset. Käsittelykustan-
nuksia aiheutuu käsittelyn aikaisesta kommunikoinnista asiakkaan kanssa, tarvittavien asiakir-
jojen laatimisesta tuotteiden toimitusta varten ja tuotteiden keräilystä, pakkaamisesta ja 
pakkausmateriaaleista. Tämä tuote-erä toimitettaisiin todennäköisimmin postin kautta. Posti 
veloittaa lähetyksistä niiden painon ja koon mukaan. Postituskustannuksia ei saada kompen-
soitua perimällä asiakkaalta toimituskustannuksia, sillä lähetyksen arvo ylittää selvästi 300 
euron rahtivapausrajan. Lisäksi tuotteet jouduttaisiin toimittamaan yrityksen varastolta pos-
tin toimipisteeseen, josta syntyy myös kustannuksia. Nämä toimitusprosessin vaiheet aiheut-
taisivat välittömiä kustannuksia noin 15 euroa ja välillisiä 25 euroa. Välillisten kustannusten 
arvioimisessa on oletettu, ettei toimituksia olla niputettu vaan kustannukset aiheutuvat yksit-
täisestä toimeksiannosta. Mikäli tilauksia käsiteltäisiin useampi ja toimituksia tehtäisiin ker-
ralla enemmän, olisi suhteellinen kustannus per lähetys jonkin verran alhaisempi. 
 
Laskun käsittelyyn, laskuttamiseen ja reskontraan käytettävä aika on noin 0,5 tuntia. Rekla-
maatioiden selvittäminen on paitsi työlästä, usein myös todella kallista. Oletetaan tässä tapa-
uksessa, että asiakas reklamoi toimituksen hitaudesta, jolloin kohdeyrityksen työntekijän sel-
vitettäväksi jää, mikä toimituksen tilanne on. Tähän uppoaa niin ikään 0,5 tuntia työaikaa. 
Muilta osin toimitus on onnistunut, eikä palautuksia, hyvityksiä tai jälkitoimituksia tarvitse 
huomioida.  
 
200 kappaleen tuote-erän nettomyyntiarvo on 200 x 11,77 = 2354 euroa, josta toimittaja saa 
alennusten jälkeen 1836,12 euroa (2354 x (1 - 0,22)). Tilauksen hankintakustannukset ovat 
714 euroa (3,57 x 200), joten myyntikatteeksi muodostuu 1836,12 – 714,00 = 1122,12 euroa. 
Taulukon 7 avulla nähdään, onko saatava myyntikate riittävä paikkaamaan tilaus-
toimitusketjun aiheuttamat välilliset kustannukset. 
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Toiminto Työaika h €/h Yhteensä € 
Mainonta  -   425 
Yhteensä - - 425 
Tarjouksen teko, käsittely & neuvottelut 2     
Tilauksen käsittely 1     
Tuotteiden kuljetus ja logistiikka 1     
Yhteensä 4 15 60 
Laskutus, reskontra 0,5     
Yhteensä 0,5 15 7,5 
Rahtikustannukset -   15 
Reklamaatioiden hoito 0,5     
Palautukset, hyvitykset -     
Jälkitoimitukset -     
Yhteensä 0,5 15 22,5 
Muut yleiskustannukset -     
Toimintojen kulut yhteensä     515,00 
Myyntikate € (200 * 5,61)   1122,12 
Voitto + / Tappio - (€)     607,12 
Taulukko 7. Toimintolaskentaesimerkki. 
 
Kuten taulukosta on havaittavissa, tuote A1 on kannattava yritykselle senkin jälkeen, kun 
epäsuorat kustannukset on otettu huomioon laskennassa. Toki laskenta on viitteellinen, ja 
kunkin tilauksen kohdalla toiminnoissa on eroja. Silti on helppoa päätellä, että vaikka mai-
nontaan menee runsaasti pääomaa, tarjoaa tuote A1 kokonaisuudessaan hyvän katteen koh-
deyritykselle.  
 
5.8 Maksuajat  
 
Suurimmalle osalle tuotantoa kohdeyritys on saanut 60 päivän pituisen maksuajan. Äkkisel-
tään voisi kuvitella, että kyseisen maksuajan puitteissa tuotteet ehdittäisiin myymään pois 
ennen kuin niitä olisi ehditty maksaa. Tällöinhän toiminta rahoitettaisiin käytännössä täysin 
vieraalla pääomalla.  
 
Näin yksinkertaisesti asiat eivät kuitenkaan ole, sillä tilattavat kertatuote-erät ovat niin suu-
ria, ettei koko varastoa ehditä myydä maksuajan puitteissa. Tämä johtuu osaltaan siitä, ettei 
tuotantokoneisto kykene joustamaan tuotantomäärissä alaspäin. Vaikka kohdeyritys tilaisi 
tuotteita aivan minimaalisen määrän, ovat tuote-erät silti suurehkoja suhteutettuna kuukau-
sittaiseen myyntiin.  
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Nopeimman kierron omaavat tuotteet ehtivät uudelleen varastoon useamman kerran vuodes-
sa. Näiden tuotteiden kohdalla maksuajat ovat lähes optimaalisia. Mikäli tuotantoa saataisiin 
supistettua noin kolmannes nykyisestä, päästäisiin jo useamman tuotteen kohdalla optimaali-
sen kiertoon. Toisaalta kohdeyrityksellä on myös tuotteita, jotka vaativat yli 365 päivää kier-
tääkseen ennen uutta toimituserää. Tällaisten tuotteiden osalta kassavirta on vääjäämättä 
heikko, eivätkä pidemmätkään maksuajat paranna merkittävästi yritykseen suuntautuvaa kas-
savirtaa.  
 
Koska tuotantokoneisto ei salli pienempiä toimituseriä, on kohdeyrityksen toistaiseksi tyydyt-
tävä neuvottelemaan pidemmät maksuajat varsinkin hitaasti kiertävien tuotteiden osalta. Tä-
hän mennessä tuotteiden valmistaja on ollut suostuvainen tarjoamaan pidennettyjä maksuai-
koja suurien tuote-erien osalta. Nykyisellään nämä eivät kuitenkaan vielä ole riittäviä tehok-
kaan kassavirran ylläpitämiseksi.  
 
Koska tuotteiden valmistusprosessi kestää noin 90 päivää, olisi kenties tehokasta pyrkiä myy-
mään ennakkoon jo mahdollisimman suuri määrä tuotannossa olevia tuotteita. Näin suuren 
tuote-erän haittoja pystytään vähentämään, kun ylituotantoa saadaan toimitettua välittömäs-
ti asiakkaille tuotantoerän valmistuttua. Toimintaa voisi olla helppoa kontrolloida esimerkiksi 
rekisteröimällä kukin tilaus tietokantaan, josta pystyttäisiin selvittämään kenelle tilaus toimi-
tetaan ja mikä on tilausmäärä. 
 
5.9 Varastonkiertonopeus- ja riitto 
 
Varastonkiertonopeuden laskemiseksi tarvitsemme tiedon varaston hetkellisestä arvosta, sekä 
varaston käytöstä eli sieltä pois myydyn tavaran määrästä. Kohdeyrityksen varastosta lähtee 
tavaraa liikkeelle noin 1,7 miljoonan euron edestä vuositasolla. Varasto sitoo pääomaa keski-
määrin 800000€ kuukaudessa. Näillä arvoilla laskettuna varaston kiertonopeudeksi saadaan 
noin 2,1. Tällä nopeudella laskettuna varaston kiertoaika on noin 172 päivää ja varaston riitto 
noin 0,47 vuotta.  
 
Varastonkierto: (1 700 000€ / 800 000€) = 2,125 
Kiertoaika: 365 / 2,125 = 171,765 
Varaston riitto: 1 / 2,125 = 0,47059 
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Kohdeyrityksen varastonkiertonopeuden laskeminen on hieman epätarkkaa johtuen yrityksen 
jatkuvasti kasvavasta tuotevalikoimasta ja myynnin kasvusta. Yritys on vielä kasvuvaiheessa, 
joten varaston käyttö ja määrä eivät ole vakiintunut. Kohdeyrityksen tuotteiden kiertonopeu-
det vaihtelevat suuresti. Kiertonopeuden keskiarvon on 13,7, mutta mediaani vain 2,4. Nämä 
luvut perustuvat vuoden 2015 ensimmäisen neljänneksen menekkiin ja maaliskuun varasto-
määriin. Osa tuotteista on niin uusia, että niiden myynti ei ole vielä alkanut. Toisaalta joi-
denkin tuotteiden varastot on myyty lähes tyhjäksi. Varastonkiertonopeutta osaltaan heiken-
tää tuotteiden suhteellisen pitkä valmistusaika tilausajan jälkeen. Valmistus kestää tyypilli-
sesti kuukauden, siitä johtuen yrityksen varmuusvarastot pysyvät suurehkoina toimituskyvyn 
varmistamiseksi. Tuotekohtaiset kiertonopeudet ovat nähtävissä taulukossa 8. 
 
 
Taulukko 8. Tuotteiden varastonkiertonopeudet Q1 2015. 
 
Kohdeyrityksen tavoitteena on pitää varmuusvarastona noin kolmen kuukauden kulutusta vas-
taava määrä tuotteita. Varaston määrän ei kuitenkaan olisi hyvä kasvaa puolenvuoden tarvet-
ta suuremmaksi, jotta hävikkiä ei ala syntyä. Varaston riiton olisi siis hyvä pysyä 90 ja 180 
päivän välillä. Varastonkiertonopeudessa mitattuna tämä tarkoittaa, että kiertonopeuden tu-
lisi olla 2-4 välillä. Tarkasteluhetkellä vain muutaman tuotteen riitto on halutulla tasolla. 
Tuotteiden riiton mediaani on 151,7 päivää, mutta vaihtelu eri tuotteiden välillä on todella 
suurta kuten kiertonopeuksissakin. Taulukko 9 havainnollistaa riiton vaihtelua tuotteiden vä-
lillä. 
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Taulukko 9. Tuotteiden riitto päivinä Q1 2015. 
 
Kehityskohtia mietittäessä erityistä huomiota tulisi kohdistaa ääripäiden vaihteluun. Huonon 
kiertonopeuden omaavien tuotteiden valikoimassa pitämistä tulee harkita erityisesti sellaisten 
tuotteiden osalta, jotka ovat olleet pidempään valikoimissa. Uusien tuotteiden menekkiä voi 
olla hankala arvioida, joten niiden määriin on hankala ottaa kantaa. Suuren kiertonopeuden 
omaavien tuotteiden riittävä varastomäärä tulee varmistaa, jotta palvelukyky voidaan taata. 
Yleinen suuntaus kohdistuu varastomäärien pienentämiseen, sekä sitä kautta suurempaan 
kiertonopeuteen ja sopivan kokoisten riitojen saavuttamiseen. Varastonkiertonopeuden nos-
taminen kaksinkertaiseksi, eli noin kahdesta neljään, puolittaisi varastoon sitoutuneen pää-
oman määrän. Taulukko 10 havainnollistaa varastonkiertonopeuden vaikutusta varastoon si-
toutuneeseen pääomaan. 
 
Varastonkiertonopeus 2 4 6 
käyttö 1 700 000 1 700 000 1 700 000 
sitoutunut pääoma 850 000 425 000 283 333 
 
Taulukko 10. Varastonkiertonopeuden vaikutus varastoon sitoutuneeseen pääomaan. 
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6 Yhteenveto 
 
Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia ja esittää konkreettisia työkaluja sekä vaihtoehtoja koh-
deyrityksen ostotoiminnan kehittämiseksi. Ostotoiminnan taso havaittiin heikosti organisoi-
duksi kohdeyrityksessä. Tutkimus sai alkunsa kohdeyrityksen tarpeesta kehittää ja organisoida 
ostotoimintaansa. Tutkimus rajautui käsittelemään ostotoimintaa edistäviä työkaluja ja ana-
lysoimaan kohdeyrityksen toiminnan nykytilaa sekä miten ostotoimintaa voidaan kyseisessä 
yrityksessä kehittää.  
 
Tutkimustulokset osoittivat, että kohdeyrityksellä on ostotoiminnassaan kehittämistä kaipaa-
via osa-alueita. Tulokset vahvistivat etenkin sellaisia kehityskohteita, joita aiemmin yritykses-
sä oli käyty läpi ainoastaan suullisesti, mutta joiden takana ei ollut mitään dokumentoituun 
tietoon pohjautuvaa teoriaa. Valitsemamme mittarit, joilla nykytilan analyysin tekeminen 
suoritettiin, osoittautuivat melko toimiviksi keinoiksi hahmottaa ongelmakohtia. Koska osto-
toiminnan järjestämiseen ei kokonaisuutena ollut yrityksessä juurikaan ehditty panostamaan, 
oli suurimpien sudenkuoppien kartoittaminen vaivatonta. Koska kehitystä kaipaavia osa-
alueita on paljon, on myös ratkaisujen miettiminen ongelmiin sujuvaa. Tosin on muistettava, 
että koska yksityiskohtaisempi ostotoiminnan kehittäminen on pitkäjänteisemmän työn tulos-
ta, ei tässä yhteydessä toteutetun tutkimuksen opeilla päästä välttämättä vielä kovin pitkälle.  
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6.1 Tutkimuksen luotettavuus 
 
Tutkimuksen luotettavuuskysymykset on otettava huomioon jo suunnitteluvaiheessa. Työn 
luotettavuutta ja laatua mittaavat validiteetti ja reliabiliteetti. Koska kyseessä on määrälli-
nen tutkimus, on objektiivinen luotettavuus mahdollista saavuttaa ja todentaa. (Kananen 
2014, 146–147). Tutkimustulosten tulee olla toistettavissa jälkeenpäin siten, että tulokset 
pysyvät edelleen samoina. Lisäksi luotettavuuteen liittyy johdonmukaisuuskysymys: saavute-
taanko eri mittausvälineitä hyödyntäen sama lopputulos? (Hyvönen, Juujärvi & Latva 2005). 
 
Jotta tutkimusta ylipäätään voidaan pitää luotettavana, on tutkimusaineiston reliabiliteettia 
ja validiteettia arvioitava (Kananen 2014, 146).  Suurin osa tutkimusaineistosta on hankittu 
joko kohdeyritykseltä itseltään tai kohdeyrityksen yhteistyökumppanilta. Tutkimusaineistoa 
on lisäksi vaalittu työntekijöiltä yksittäisten, tarkentavien kysymysten avulla. Vastaukset ei-
vät perustuneet henkilöiden senhetkiseen tietoon aiheesta, vaan asiat varmennettiin yrityk-
sen tietojärjestelmistä. Edellä mainituista lähteistä saatua aineistoa hyödynnettiin etenkin 
tunnuslukujen arvioinnissa ja laskelmien tuottamisessa. Kirjallinen viitekehys muodostettiin 
muilta osin sellaisen aineiston pohjalta, joka meille tutkijoina oli osoitettu luotettavaksi esi-
merkiksi opettajien tai ohjaajamme puolesta ja jota myös itse pidimme uskottavana ja luo-
tettavana käytettäväksi. Luotettavuutta heikentävät inhimilliset virheet, joita käytännössä 
kaikki tutkimukset sisältävät. Kirjallista lähdeaineistoa voisi sanoa niukaksi, mikä johtuu tut-
kimuksen aihealueesta: ostotoiminnan tai ostojen kehittämistä käsittelevää aineistoa on hei-
kosti saatavilla.  
 
Jos tutkimus toistettaisiin myöhemmin samaa lähdeaineistoa käyttäen, pysyisivät tulokset 
ennallaan, vaikka hyödynnettäisiin erilaista mittaristoa. Tutkimuksen toistaminen esimerkiksi 
samalla alalla toimivan yrityksen kautta olisi niin ikään mahdollista. Tosin tällöin tulisi huomi-
oida seikkoja, joita tässä tutkimuksessa pidettiin osaltamme itsestäänselvyytenä. Näistä teki-
jöistä mainittakoon erittäin tiiviin yhteistyön kehittäminen tutkimuksen ajaksi tutkijan ja tut-
kittavan kohteen välille sekä toimintaympäristöjen erilaisuus.  
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6.2 Jatkotutkimusaiheet 
 
Varaston tietojärjestelmistä on vuosien saatossa tullut olennainen työkalu varaston hallinnas-
sa ja ajantasaisen informaatiovirran ylläpitämisessä. Kohdeyrityksellä ei ole omaa tietojärjes-
telmää. Yrityksen yhteistyökumppanilla sen sijaan sellainen on, mutta koska yrityksellä on 
yhteistyökumppanin varaston lisäksi oma varasto käytössään, ei sen valvontaa voida suorittaa 
resurssitehokkaasti. Yrityksessä onkin mietitty sisäisesti, millaisia mittareita seurantajärjes-
telmän tulisi sisältää ja miten tuottaa samaan aikaan yksinkertainen, mutta kokonaisvaltaises-
ti mahdollisimman toimiva järjestelmä. Ajatuksena olisi, että kunkin tuotenimikkeen reaaliai-
kainen saldoseuranta mahdollistuisi kuukausitasolla ja järjestelmä voisi hyödyntää tässä opin-
näytetyössä esiteltyjä työkaluja.  
 
Koko opinnäyteprojektin idea syntyi alun perin ongelmasta, joka juuri koski toimivan tietojär-
jestelmän puutetta. Kohdeyrityksen yhteistyökumppanina toimiva jakeluyritys tarjoaa dataa 
rajoitetusti, mutta esimerkiksi kuukausittaisista menekin vaihteluista ei ole saatavilla mitään 
tietoja. Nykyisin tällaisen tiedon selvittämisessä joudutaankin turvautumaan käsin laskentaan, 
mikä osaltaan syö henkilöstön resursseja. Toimivan järjestelmän luominen paitsi vapauttaisi 
huomattavan määrän resursseja, myös helpottaisi tuotteiden hallintaa ja tilausten tekemistä. 
Seurantajärjestelmää varten joudutaan selvittämään tietoja, jotka osaltaan ovat yhteneviä 
niiden kanssa, joita vaaditaan aiemmin opinnäytetyössä esiteltyjen työkalujen toimivuuden 
testaamiseksi. Näin ollen seurantajärjestelmän luomista ja käyttöönottoa käsittelevä tutki-
mus voisi mainiosti sopia yhdeksi jatkotutkimusaiheeksi. 
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 Liite 1 
Liite 1. Tuote-esittely portfolioanalyysiin liittyen 
 
D-vitamiini on ihmisille välttämätön vitamiini, jonka eri muotoja ovat D1, D2 (Ergokalsiferoli) 
ja D3 (Kolekalsiferoli). Kohdeyrityksen markkinoima tuote sisältää D3 – vitamiinia, jonka läh-
teenä on muista suomalaisista D-vitamiinituotteista poiketen jäkälä. Yleensä D-vitamiini val-
mistetaan lampaan villasta. Muita D-vitamiinin muotoja ovat D4 ja D5 vitamiinit, joita ihminen 
pystyy luontaisesti saamaan auringon UVB-säteilystä. (Terveyskirjasto 2013.) 
 
Glukosamiini on nivelvalmiste, joka ehkäisee iän myötä aiheutuvaa nivelten rappeutumista ja 
rustokerroksen ohenemista. Valmiste myös vähentää niveliin kohdistuvaa kipua ja arkuutta. 
Kohdeyrityksen glukosamiini on D-vitamiinin tavoin kasviperäinen, joten se sopii tavallista 
ruokavaliota noudattavien ihmisten lisäksi myös kasvissyöjille. (Terveyskirjasto 2013.) 
 
Kollageeni on elimistön tukikudoksissa esiintyvä proteiini, jota elimistö synnyttää aminohap-
pojen avulla. Kollageenia elimistö saa ravintolisien ohella esimerkiksi joistakin kaloista. Kolla-
geeni ehkäisee tehokkaasti ihon muutoksia ikäännyttäessä ja sitä käytetäänkin ihovaurioiden 
hoitoon ja ehkäisyyn. Kohdeyrityksen kollageenivalmiste sisältää juuri kalasta peräisin olevaa 
kollageenia. Tuotteessa käytettävä kala on peräisin Väli-Amerikan vesistöjen alueelta, jossa 
se pyydetään eettisin menetelmin. (RavintolisäWiki 2015.) 
 
Probioottivalmiste Saccharomyces boulardii on saanut nimensä sen keksijän, Henry Boulardiin 
mukaan. Kyseessä on hiivalaji, jonka Boulardii eristi vuonna 1923 onnistuneesti litsin ja man-
gostanin hedelmistä. Probioottia käytetään kuten maitohappobakteeria ja sitä esiintyy elimis-
tön suolistofloorassa. Ravintolisää markkinoidaan tehokkaana suoliston bakteerikannan tasa-
painottajana ja se sopiikin käytettäväksi suolen sairauksia vastaan. (Wikipedia 2015.) 
 
 
 
